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PREFACE 

The commercial series of modern language handbooks is the 
first of its kind, and has been designed and written with a 
view to aiding the maintenance and development of British 
commerce in foreign markets. The series is intended for the 
use of commercial students and traders. It deals with the 
French, German, and Spanish languages as they are applied 
in actual commerce, and practically the whole of the matter 
contained in the books is drawn from real business, the series of 
letters and the documents having been used in actual foreign trade 
transactions. The books are the result (a) of much educational 
experience in connection with a scheme of commercial education 
on the one hand^ and, on the other hand, (b) of eighteen years of 
practical experience in connection with several large shipping 
houses both at home and abroad. Every endeavour has been 
made throughout to present the matter in such a manner that 
its influence may be thoroughly educational, if regarded as a 
mental training of a specialist type. 

The books of the series are primarily characteristic of the 
trading practice of France, Germany, and Spain (with Spanish 
America). That is to say, the French Practice and Corre- 
spondence illustrated are peculiar to French business transac- 
tions, and so are the German to German business transactions, 
and the Spanish to Spanish business transactions, as regards 
practice, idiom, construction, and style. The advanced French 
handbook could not, for instance, be translated into German 
or Spanish, and thus be taken as a guide, much less a model, for 
either German or Spanish trading practice. This applies with 
equal force to the advanced German and Spanish handbooks. 
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vi PREFACE 

To do 80 would in either case give a distorted picture and an 
untrue and inaccurate idea of the real trading practice of the 
other country. 

We repeat that the books are primarily characteristic of 
the trading practice of France, Germany, and Spain; but we 
would, in addition, point out that in the advanced handbooks 
we, after dealing fully with these characteristics, proceed to 
illustrate fairly exhaustively the practice of trading in operation 
in the French colonies, the German colonies, and the old 
Spanish colonies ; and, lastly, the characteristics of the foreign 
countries adopting French, German, or Spanish as their recognised 
medium of communication. We also give fac-aimiles of French, 
German, and Spanish commercial documents and letters. 
Explanatory notes are also appended, wherever it is thought 
necessary, to throw light on points which may not be quite 
clear to the student or the trader. 

The leading idea that has been before us is that of a 
merchant doing a good home trade, who is desirous of developing 
a foreign trade in addition to this. The merchant himself has 
no time to devote to learning the technique of foreign trade. 
He has, however, a son who is on the point of leaving a good 
secondary school. This son he wishes to acquire a knowledge 
of foreign trade and customs in order that he, the son, may 
develop the desired foreign department. Fortunately, this youth 
is already possessed of a good general education ; so we can, 
therefore, at once begin to train him specially. We begin to 
educate him so as to enable him successively to initiate, to 
develop, to supervise, and finally to direct a foreign trade 
department alongside his father's home trade department. 

In the first and introductory book, we place the young man 
on safe general ground when meeting with Frenchmen, Germans, 
or Spaniards, and show him how to reply to letters of courtesy, 
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and private letters, to return visits, <kc., and generally how to do 
the right thing in various circumstances, in order that he may 
avoid appearing gatic?ie, awkward, or embarrassed. 

In an elementary and carefully graduated way we show 
him how to build up simple business letters in each of the 
three languages ; how to carry through simple transactions 
connected with the exportation and importation of goods, and 
how to write the accompanying letters in logical sequence. 
He is then gradually introduced to transactions of increasing 
difficulty and complexity. 

A few of the letters may appear sentimental and perhaps 
somewhat childish to our insular ideas; but such letters are 
expected by our foreign customers, and if we wish to trade with 
Rome we must write as the Romans write, and not as we think 
they ought to write ; in other words, in Rome we must do as 
the Romans do. 

A carefully prepared " Questionnaire " is added after each 
chapter, and this provides questions, in the foreign language, 
arranged in series. The teacher can by this means test his 
pupils, and the private student can test himself, to see whether 
the matter has been" grasped and assimilated. In the introductory 
book we also add, after each chapter, exercises consisting of 
groups of questions or rather letters to be rendered into the 
foreign language, and, in the advanced book, numerous exercises 
consisting of series of problems arranged in sequence, as they occur 
in actual business in the logical working out of an import or 
export transaction. The student and teacher can thus do much 
practical work in connection with the course. 

In the second or advcmced book, in each language^ the youth 
is introduced to importing and exporting transactions of con- 
siderable difficulty in quite an original and, it is believed, an 
interesting manner, and is kept at this until he is able to 
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carry through correctly a general foreign trade with either 
France, Germany, or Spain. The youth is now ready to be 
introduced to the stage of carrying on a foreign trade with 
the French, German, or Spanish colonies. He is shown a map 
of these, and the trade practice and customs peculiar to each 
are explained and illustrated. And lastly comes a map showing 
the countries, in the Orient and elsewhere, using French, 
German, or Spanish as the medium of communication, and the 
correct methods of carrying on trade with each is demonstrated. 
Throughout the advanced book, wherever it is thought necessary, 
or even desirable, to do so, hints and suggestions are given as 
to where to obtain reliable information in regard to prospective 
clients, &c., and how to save money by an alternative method of 
drafting a document, as to forwarding goods, recovering monies, 
(kc. To familiarise students with this, as well as to provide 
reading practice, numerous letters are reproduced in the original 
handwriting. 

An English (literal) translation is given in an appendix to 
each introductory book. The text of the advanced books is 
fully annotated (in English) to enable the student to thoroughly 
understand the matter. 

The complete series consists of — 

(a) Three Introductory Books and| 
Three Advanced Books, f 

dealing respectively in the French, German, and Spanish 
languages with the commercial practice and corre- 
spondence of France, Germany, and Spain, with that of 
their respective colonies, and also of countries adopting 
them as the medium of communication. These books 
are intended for the use of students and traders. 

(6) The Foreign Traders' Correspondence Handbook, 

wherein (in English, German, French, and Spanish) the 
matter contained in the three introductory books, men- 
tioned above, is presented side by side, in parallel 
columns, in four vertical columns or pages. This book is 
intended for ready reference. 
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(c) A Systematic and Alphabetic Vocabulary of Commercial 
Terms, 
Titles, Names, Articles of Trade, and Special Phrases 
used in the Home, Import, and Export Trades and in 
Accountancy Work. These are given in English, German, 
French, and Spanish, side by side, in four parallel 
columns. This hook is intended to be used as a 
Dictionary. 

Finally, we strongly recommend students and business men, 
while studying this somewhat specialised course (which is abso- 
lutely necessary from a commercial point of view), to concurrently 
read and study the general language and literature of the 
country. We can assure them from experience that such study 
will greatly help them when meeting Frenchmen, Germans, or 
Spaniards either socially or in business ; also that, from an 
educational point of view, the general literary course is necessary 
to the successful negotiation of the technical commercial course. 

JAMES GRAHAM, 

Secretary for Higher Edneation. City of Leeds; formerly Inspector of Commercial 
Subjects and Modem Languaget for the West Riding County Council. 

GEORGE A. S. OLIVER. 
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(LanffiiAgw indicated within brackets may be lued for corresponi 

for ttie given language.) 

Qtrman is spoken by about 80 millions, in Gei 
Hungary, Switzerland, Luxemburg, Russia, United SJpQ ! 
(estimated at 10 millions). South of Brazil (about 350,0q^'^ j 
Australia (about 100,000). 

English, spoken by about 126 millions, in Great Bri) 
United States of America, Australia, South Africa, an 

Dutch, spoken by about 6 millions, in Holland anc] 
and 

Fltmlth by about 4 millions, in Belgium, Braban^ 

[Oerman or French.] 

I 
Swedish, spoken by about 6 millions, in Sweden ai] 

coast towns. 
[Oerman or English.] 

DanlSh-Norwtglan, spoken by about 4 millions, in I 
and Norway. 
[Oerman or English.] 

II. GRECO-ROMANCE LANQUAQJ 

Spanish is spoken by about 50 millions, in Spain, 
Mexico, Central cmd South America (except Brazi[ 
Philippine Islcmds. 
[French.] 

Frsnch, spoken by about 46 millions, in France, JPN'^^w 
burg, Switzerland, Canada, Algiers, and French Colo^^ 
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Italian, spoken by about 33 millions, in Italy, Cors 
coast towns of DcJmatia and Istria, and the near Ea 
[French.] 
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Portuguese, spoken by about 17 millions, in Porti 
Portuguese Colonies. 

[Freru:h.] 
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Area* 
SQ. Ellometret 

314,869 



328 
6,176,7491302 
8,677,793 
8,258,125 
8,728,287 



536,464 

664,209 
5,173,858 

82,000 
27,712 

647,774 

501 
2,359,700 

504,903 

212,654 
296,310 

11,803,578 
92,575 

19,918 
2,069,961 

33,079 

1,520,628 
130,231 
394,7891 



Population. 

43,500,000 



235,000 

,175,000 

54,010,000 

5,725,000 

7,770,000 



39,060,000 

18,135,000 

30,750,000 

430,000 

90,000 

59,495,000 

120,000 
13,045,000 

18,737,000 

291,000 
7,635,000 

47,000,000 
5,425,000 

800,000 
6,460,000 

5,431,000 

37,494,000 
142,000 
240,000 



40 acres = 2-»»o square kilometres. 
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GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 3 



1. LiquidsitioB in consequence of retirement of a partner. 



Berlin, dsn l. Mdrz 19. . 

Hierdurch** erlauhen mr una, Ihnen ergebenst^) mitzuteilen, 
daas infclge AiLSScheidens^) des Herm J. Schuhmann atis der 
Firma 

Miiller, Schuhmann & Co. 

die lAquidaiion der genannten GeaelUchaft durch die Herren 
Th. Conrad und L. Miiller vorgenommen^) werden tvird. 

Alle BriefCy Gddsendungen etc. sind daher von jetzt ah an 
die genannte Liquidations-Firma^), Schlossfreiheit 26, Berlin C 
zu richten. 

Gleichzeitig gestatten^) mr unSy Sie auf das umseitige"^) 
Rundschreiben^) unseres Herm Miiller aufmerksam zu machen^) 
und zeichnen 

Hochachtungsvoll^^) 

Miiller, Schuhmann & Co. 



(For Exercises see Section 4, pages 355-357.) 



* See Notes on Vocabulary of Model Letters, page 255. 
** Circulars are usually printed 'in Roman type or Italics. 



4 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

2. Business carried on under new style of firm ; two gentlemen 

admitted into partnership, 

Berlin, C. den 1. Mdrz 19.. 

ScMossfreiheit 26. 

P.P. 

Unter ho flicker^) Bezugnahme auf vorstehendes^) Rund- 
achreiben erlauhe ich mir, Ihnen die Mitteilung zu machen, 
daaa ich das hiaher unter der Firma 

Muller, Schuhmann & Co. 

am hiesigen^) Platze gefiihrte Damenconfections-Geschdft*) kduf- 
lich'^) eriwrben hahey und dasselbe unter der Firma 

Ludwig Miiller & Co. 

in Oemeinschaft^) mit den H err en Carl Schmidt av^ New York 
und L. Poitevin atis Paris fortfuhren"^) werde, 

Durch die umfassende^) Geschdftskenntnis meiner neuen 
Socien^), hegriindet auf vieljdhrige Erfahrung, durch Eirdage^^) 
bedeutender BaarmitteP^) und durch eine durchgreifende^^) 
Umgestaltung^^) des Geschdftes, bin ich in den Stand gesetzt, 
in Zuhunft jeder Anforderung^^) zu geniigen^'^). 

Fiir das mir bisher in so hohem Masse^^) geschenkte^"^) Ver- 
trauen verbirkdlichst dankendy biite ich solches auch der neuen 
Firma zu bewahren^^)y und von den unienstehenden Hand- 
zeichnungen^^) gefdttigst^) Kenntnis zu nehmen, 

Hochachtu ngsvoll 

Ludwie M'iillor. 

Herr Ludwig Miiller wird zeichnen : Ludwig Midler db Co. 
Carl Schmidt „ „ Ludwig Midler dh Co. 



» 



» 



L. Poitevin „ „ Ludwig Midler ik Co. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 6 



3. Transfer of Business. 



Leipzig, den 1. Januar 19.. 



P,P. 



Nachdem ich in das Tti^hfahrikations-Geschdft^) meines 
Schioiegervaters^), Herm F. Werder, Aachen'), ubergetreten bin, 
hahe ich unter heutigem Tage mein Weisswaren-Engros-Geschaft*) 
mit alien Aktiven^ — Passive^) sind nicht vorhanden — Herrn 

Aibert Ernst Weiler 

kduflich uberla^ssen'^), 

Ich bitte Sic, das mir von Anfang an in so reichem Masse 
geschenkte Vertrauen auch auf meinen Herrn Nachfolger zu 
ubertragen^), welcher das Geschdft in unverdnderter^) Weise 
unter der bisherigen^^) Firma 

Ebers & Schmitt 

weiterfiihren tuird. 

Mit bekannter Hochachtung 

Ludwig Sell mitt, 

alleiniger^^) Inhaber^^) der Firma 
Ebers & Schmitt. 
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4. CiTcnlsLT by Purcbsiser. 



Leipzig, den 1. Januar 19.. 



P.P. 



Bezugnehmend}) auf umstehendes Circular gestatte^) ich 
mir, Ihnen ergebenst anzuzeigen, dass ich das hiaher von Herrn 
Ludwig Schmitt betriebene^) Weisswaren-Engros-Geschaft 
heute kduflich ubemommen habe und unter der bisherigen Firma 

Ebers & Sclimitt 

fortfuhren werde, 

Ich gebe mich der angenehmen Hoffnung hin*), dass Sie 
da^ Vertrauen, dessert Herr Schmitt Ihrerseits sich bisher zu 
erfreuevJ^) haUCy auch mir zu Teil werdev^) lassen, und bitte 
Sie gleichzeitig'^), von meiner untenstehenden^) Firmenzeichnung^) 
gefdlligst Kenntnis nehmen zu vxMen. 

HochachtungsvoU 

Albert Ernst Weiier. 

Ich loerde zeichnen : Ebers & Schmitt 
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5. Retirement of a psLTtner; business c&rried on under old 
style of firm ; joint procuration conferred. 



Berun, den 31. Mdrz 19. . 



P.P. 



Wir heehren>) una, Sie hierdurch davon in Kenntnis zu 
setzen^), doss infolge freundschafUichen Uhereinkommens^), 
unser Herr L. Bohle mit dem heviigen Tage atis der Firma 
aus8cheidet*)y um in das Geschdft seines Bruders in Frankfurt 
a/Main einzutreien^), vxihrend^) Herr Th. Witte unser Ge- 
schdft unler der seitherigen'^) Firma, mit Ubemahme^) sdmtlicher 
Aktiven und Passiven, in unverdnderter Weise fiir alleinige 
Rechnung fortsetzt. 

Gleichzeitig machen wir Ihnen die Mitteilung, doss wir 
unser en langjdhrigen^) Mitarheitern^^), den Herr en Alois Schnei- 
der und Joseph Reinhardt, Kollectiv-Prokura^^)* erteUt^^) haben 
und bitten wir Sie, von deren untenstehenden Handzeichnungen 
gefl.^^) Vormerkung zu nehmen, 

Wir bitten um die Fortdauer^*) Ihres WohlwoUevs^^) und 
empfeMen uns 

HochachtungsvoU 

Bohle & Witte. 

Herr L. Bohle hbrt auf^^) zu zeichnen : Bohle & Witte, 

Herr Alois Schneider \ , . , ,,,. ,,„ . , 

T-r r X T> • 7. j^ \werden gemetnschaftltch^n zeichnen : 

Herr Joseph Bernhardt J 

ppa.'») Bohle & witte 

Schneider Reinhardt 



• When an employee is given the right to sign on behalf of the firm, it is customary 
in Germany, Austria, Ac, to notify business friends by circular. 
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6. Death of founder; business carried on with silent partner; 

procuration conferred. 

Mainz, den l. Januar 19.. 
P.P. 

Wir erfiUlen^) hiermit die schmerdiche^) Pflicht, Ihnen 
anzuzeigeUy dass der Griinder^) und Inhaber unserer Firma^ 

Herr Michael Kleimann, 

am 9. Oktober v. J. nach langem Leiden^) sanft entschlafen^) ist, 
und- bitten, demselben ein freundliches Andenken^) zu bewahren"^). 

Das Geschdft ivird unier gleicher Firma mit kommandi- 
tistischer^) Beteiligung^) der Oattin des Verblichenen^^), Frau 
Henriette Kleimann, geb,^^) Sauer, ganz in der bisherigen 
Weise weitergefiihrt, und bleibt die Leitung^^) desselben in den 
Hdnden unseres langjdhrigen Prokuristen^^), Herm Franz 
August Schoehmann, welcher als personlich haftender Gesell- 
schafter^*) die Firma zeichnen vnrd, 

Dem seit einer langen Reihe^^) von Jahren in unserm Hause 
tdtigen^^) Herm Gustav Herder haben wir Prokura erteilt und 
ersuchen 8ie, von den nachstehenden UrUerschriften gefl, Kenntnis 
zu nekmen. 

Wir empfeJden uns Ihnen 

Hochachtungsvoll 

M. Kleimann & Co. 

Herr Franz A. Schoehmann wird zeichnen : 

M. Kleimann & Cie. 

Herr Gustav Herder wird zeichnen 

ppa. M. Kieimann & Co. 

Gustav Herder 
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7. Death of senior partner; business continued by the other 

partners. 



Hamburg, im Januar 19.. 



P,P, 



Wir erfuUen hiermit die traurige Pflicht, Sie von dem am 
12. Dezember vorigen^) Jahres erfolgten'^) Ableben^) unseres 
Seniors, 

Herm Adolph Heinrich Dollmann, 

in Kenntnis zu setzen und bitten Sie, dem EntscMafenen^) ein 
treues Andenken bevxihren zu wollen. 

Das Geschdft vnrd in unverdnderter^) Weise unter gleicher 
Firma von den ilbrigen^) Teilhaberny den Herren 

Paul Louis Wormann und 
Bruno Adolph Mayer, 

fortgesetzf), und bitten vnr Sie, das unserm Senior bewiesene^) 
Vertrauen auch femer dem Hause erhdlten^) zu wollen. 

HochacJdungsvoll 

Dollmann, Werder & Co. 
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8. Bissolution of Partnership ; Srm liquidated. 






o Gkorunokt o 

'~»- ■ IRalmonD « Sobne. 



O 

z 
o 

s 



M 
M 

h 

:3 
Ik 

w 

M 



Kbin a/ Rhein^), c^e7^ 3. Jvli 19.. 



^err 



W^ir heehren una, Ihnen mitzuteilen, doss infolge Ahlaufs^) 
des Kontraktes sich unset e HanddsgeseUschaft^), die auf hiesigem 



111 

i Platte unter der Firma 

z ' 

§ Raimond & Soehne 



hestand^), mit dem heutigen Tage aufgelost^) hat. 



2 Der hisherige Mitinhaher^), Herr Gustav Raimond, iat 

~ beauftragf), die Liquidation des Geschdftes vorzunehmen. 



% Indent wir Ihnen fiir das Vertrauen, welches Sie unserem 

Untemehmen^) geschenkt haben, unseren aufrichtigen Dank^) 
aussprechen, verhleihen wir 



Mit vollkommener Hochachtung 

I Raimond & Soehne. 
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9. Business carried on under new style ofHrm. 



^e^oH • s^^^ 0U5ta\> 1Raimon&. 



o^ T...O-*-.. * Koln a/ Rhein, e^en 3. JwZt 19.. 

Raimono, Koln. ' 



Herr 



Durch ein Rundschreiben vom heutigen Tage umrden Sie 
unterricJUet^), doss sich die Handelsgeaellschaft Raimond & 
Soehne infolge Ahlaufs des Koniraktes aufgdost hat. 

Mil der Liquidation des Geschdftes beauftra^gt, gestaite ich 
mir, Sie zu benachrichtigen^), dxiss ich unter tjbemahme der 
sdmtlichen^) Aktiven und Passiven, das Oeschdft unter meinem 
eigenen Namen 

Gustav Raimond 

fortfuhren werde. 

Mit Genugtuung^) darf ich bei dieser Gdegenheit darauf 
hinweisen, doss die Leitung des Hauses Raimond & Soehne 
seit seiner Grilndung'^) im Jahre 1885 in meinen Hdnden gelegen^) 
hat und kann ich Sie versichern, dass der NamenswechseV) auf die 
Fuhrung des Geschdftes keinen Einfluss habsn unrd, zumal^) ich 
mich der Mitwirkung^) des alten Personals^^) zu erfreuen hahe. 

Indent ich hoffe, dass Sie recht bald^^) Verardassung^^) 
nehmen werden, sich von der guten Organisation meines Hauses 
zu iiberzeugen^^), danke ich Ihnen im voraus fiir die giUige 
Zutvendung^*) Ihrer Auftrdge und zeichne 

Hochachtungsvoll 

Gustav Raimond. 
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10. Dissolution of Partnership. 



Belgrad, i. Mdrz 19 



P.T.i) 



Wir beehren unSy Ihnen hierdurch mitzuteilen, dass wir 
unser unter der Firma 

Kunovits & Marcus 

hestandenes Agentur- und Commissions-Greschaft^) mit heutigem 
Tage geloscht^) haben. 

Die Aktiven und Passiven der hisherigen Firmen ubernimmt^) 
Herr Mita Marcus. 

Indem mr Ihnen fiir das una bisher geschenkte Vertrauen 
bestens danken, zeichnen wir 

Hochachtungsvoll 

Kunovits & Marcus. 
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11. Business continued hy former psirtner. 



Belgrad, l. Mdrz 19.. 



P.T. 



Ich heehre mich, Ihnen anzuzeigen, doss ich nach der 
heute erfolgten Loschung^) unserer Gesdlschaftsfirma^) KunovitS 
& Marcus, am hiesigen Platze unter der handdsgerichtlich 
eingetragenen^) Firma* 

Mita Marcus 

das Agentur- und Gommissions-Oeschdft welter betreiben*) werde. 

Die grilndliche^) Warenkenntnis, welche ich mir in ver- 
schiedenen Branchen^) durch Fleiss^) und Erfahrung in Wiener 
Export' und Engros-Hdusern erworben habe, hirddngliche^) 
Betriebsmittel^), mehrjdhrige Tdtigkeit als Reisender und Agent 
in den Balkanldndern^^), wodurch ich mich bei der gesamten^^) 
sicheren und soliden Kundschaft^^) bestens eingefuhrt habe, 
some der feste Vorsatz^^, auf die Verbindung mit meinen G2,- 
schdftsfreunden^*) die grossie Sorgfalt zu verwenden^^), ermutigen 
michy Ihnen meine Dienste anzubieten und um Ihr giltiges 
WoJdwollen zu bitten. 

Bdieben^^) Sie von meiner untenstehenden Handzeichnung 
gefl. Kenntnis zu nehmen. 

HochachtungsvoU 

Mita Marcus, 

welcher zeichnen uoird : 

Mita Marcus. 



* In accordance with the law of various Continental countries, a business house 
must be registered at the Commercial Court (Tribunal of Commerce) when established, 
just as is the case with limited liability companies in this country. See Appendix of 
The Foreign Traders' Dictionary, pages 240, 249, and 265. 
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12. Business soM to conMential clerks. 



RemSChCidy 1. Januar 19. . 

p,p, 

Hierdurch erlaube ich mir, Ihnen ergehenst mitzuteilen, 
class ich das seit vielen Jahren am hiesigen Platze unter der 
Firma 

Emil Roth 

bestehende Fabrikgeschdft^) ohne Aussenstdnde'^) und ohne 
Passiva den Herren Robert Hall und Ludwig Brecht, 
meinen bisherigen Prokuristen, kduflich iiberlassen habe. 

Deren Prokurazeichnung^) erlischt*) hierdurch, Ich danke 
Ihnen verbindlichst^) fur das grosse Vertrauen, mil ivelchem 
Sie mich stets beehrten^), und bitte Sie, dasselbe auf meine Nach- 
folger iibertragen zu wollen, welche das Geschdft in unverdnderter 
Weise fortfiihren werden. 

Hochachtungsvoll 

Robert Roth. 
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13. Circular by the Successors. 



Remscheid, "1. JanvAir 19. . 



P.P. 



Unter ergebener^) Bezugnahme auf vorstehendes Bund- 
schreihen heehren vnr uns Ihnen anzuzeigen, doss ivir das bisher 
von Herm Robert Roth betriebene Fabrilcgeschdft kduflich 
vbernommen haben und dassdbe unter der Firma 

Emil Roth Nachfolger'), 

den bewahrten^) Grundsdtzen^) des Hausea entsprechendf in 
umsichtiger^) und tatkrdftiger^) Weise weiterfilhren werden, 

Wir bitten, das der Firma Emil Roth seit vielen Jahren 
beunesene Vertrauen und Wohlwollen giltigst auch auf uns 
ubertragen zu vx>llen, welche zu rechtfertigen^) wir jederzeit^) 
bemuht^) sein werden. 

Hochachtungsvoll 

Robert Hall. Ludwig Brecht. 

Unterschrift von Robert Hall : Emil Roth Nachf, 

,, ,, Ludwig Brecht : Emil Roth Nachf. 
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14. Retirement of a partner ; style of firm changed; procuration 

of confidential clerks renewed. 

m. Xevi & Co., 

Blonden, Tulle und Spitzen 

Enoros und Export. 
Alleinverkauf deb Fabrirate 

DER 

U2noN St. Gallen. 



Tklkphon No. 1810. 
Tklcgramm-Adresski SprrzKNHAUS. 

Koln a/ Rhein, den 1. Mai 19.. 

p.p. 

Wir beehren una, Ihnen mitzvieilen, ddss, nachdern}) Herr 
Albert Cohn infolge freundschaftlicher^) Ubereinkunft aus 
unserer bisher unter der Firma Levi & Cohn bestandenen 
Gesdlschaft geschieden und das Geschdft mit alien Aktiven und 
Passiven uns zu alleinigem Eigentume^) verblieben^) ist, vnr die 
Firma in 

N. Levi & Co. 

umgedndert^) hdben. 

Das Geschdft werden wir in gleichem Umfange^) und in 
durchaus'^) unverdnderter Weise fortfuhren und hoffen, doss 
Sie uns Ihr Vertrauen und WoMiooIlen av^h unter der verdn- 
derten Firma erhalten werden. 

Die Prokura^) unserer bisherigen Prokuristen und lang- 
jdhrigen Mitarbeiter, der Herren Ludwig Hart und Maximilian 
Levi, haben wir erneuert^) und bitten Sie, von den nachstehenden 
Unterschriften gefl. Kenntnis zu nehmen. 

Wir empfeMen uns Ihnen 

Hochachtungsvoll 

Nathan Levi. Sigmund Levi. 

Herr Nathan Levi wird zeichnen : N. Levi dk Co. 
,, Sigmund Levi „ ,, N. Levi dk Co. 

Die Herren Ludwig Hart und Maximilian Levi werden zeichnen : 

ppa. N. Levi & Co. 
L. Hart M. Levi 
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15. Partner taken up ; style of Srm changed, 

H&olpb t)ein3 & Co., 

Stickebei- & Weiss WAAREN- 
Fabriken. 

St. Gallen, den l. Januar 19.. 

P.P, 

Ich beehre mich, Ihnen hierdurch anzuzeigeUy doss ich mich 
mit ^heutigem Tage mit Herm Morftz Goldstein in Paris, 
dem bisherigen Teilhaber^) der Firma A. Busch & Co., Paris 
und London, associiere^), 

Wir werden due seither unter meinem Namen geleitete^) 
Geschdft mit vereinten*) Krdften^), aber in unverdnderter Weise, 
unter der Firma 

Adolph Heinz & Co. 

fortfilhren und erauche ich Sie auch fernerhin^) um Ihr Wohl- 
vxUen. 

Indem ich Sie noch bitte, von untenstehenden Unterschriften 
Vormerkung zu nehmen, empfeMe ich mich Ihnen 

AchtungavoU 

Adoiph Heinz. 

Herr Adolph Heinz vnrd zeichnen : Adolph Heinz <fc Co, 
„ Moritz Goldstein ,, „ Adolph Heinz dk Co, 



c 
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16. Son taken into psirtnership ; style of Arm cbanged. 



Leipzig, den 1. Januar 19.. 



P.P. 



Ich heehre mich, Ihnen hierdurch ergehenst anzuzeigen, 
doss mit heutigem Tage mein Sohn Hans Wilhelm, der mir 
hisher als Prokurist zur Seite stand^), cUs Teilhaber in mein 
Agentur- & Kommissionsgeschaft^) eingetreten ist, und ich 
dasselbe mit ihm zusammen unter der Firma 

Eduard Bruno & Sohn 

weiterheireibe, 

Ich bitte Sie, das mir bisher entgegengebrachte^) Vertrauen 
der neuen Firma erhalten zu wollen und von den nachstehenden 
Handzeichnungen gefi. Kenntnis zu nehmen. 

Hochachtungsvoll 

Eduard Bruno. 

Herr Eduard Bruno tvird zeichnen : Eduard Bruno dh Sohn. 
„ Hans Wilhelm Bruno „ „ Eduard Bruno dh Sohn. 
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17. Amsilgamsition of several Arms. 

Moskau, 1. AprU 19.. 
P.P. 

Um bei der Auadehnung^), die der See- und Landverkehr^) 
in letzter Zeit^) durch Hinzuziehung^) neuer Routen angenommen 
hat, den Wilnschen unserer geschatzien^) Kundachaft besser 
nachkommen^) zu konnen und dersdben die Verrechnung'') mit 
den verschiedenen Pldtzen zu erleichtem^), haben wir una ent- 
schlossen, unsere Geschdfte unter den Firmen 

Schroeder & Speigel, 

Rudolph Foratmann & Co., 

Julius Reidtmann & Co. 

mit dem 1. Mai a.c. aufzvlosen und dagegen ein neues Oeachdft 
unter der aUeinigen Firma : 

Forstmann, Reidtmann & Co., 

mit Centrcde^) in Moskau und FUicden^^) in St. Petersburg, 
Libau, Reval, Riga und Odessa, zu errichten, 

Als voile TeUhaber gehoren^^) diesem Untemehmen die 
Herren 

Rudolph Forstmann und Julius Reidtmann 
an, mdhrend Herr 

Adolph Schroeder 

demselben als Commanditdr^^) beitritt. 

Es sind von una Vorkehrungen^^) getroffen^*), daaa die Er- 
ledigung^^) der den biaherigen Firmen iiberwieaenen^^) Waren- 
tranaporte ohne jede Strorung^"^) ihren Fortgang nimmt, auch 
konnen die Verrechnungen auf Grand der frilheren Verein- 
barungen^^) nach Wunach unaerer geackatzten Geachdftafreunde 
von der neuen Firma weitergefiihrt werden. 

Indent vnr bitten, daa una biaher geachenkte Vertrauen auf 
die neue Firma zu ubertragen, erauchen wir von den umatehenden* 
Unterachriften Vormerkung zu nehmen und zeichnen 

HochachtungavoU 

Schroeder & Speigel. 
Rudoipli Forstmann & Co. 
Juiius Reidtmann & Co. 



To save space we suppress the various signatures. 



11. CORRESPONDENCE WITH AGENTS. 
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No. 18. 

Selwtn & XewiB, 

LEICESTER & CHEMNITZ. 

..selwinis." Leicester,* 7. Januar 19.. 

§crrn Eduard Reinhardtj ConstantinopeL 

9[8ir etnt>fingen ^^te 9[8erten k)om 27. & 29. toor. 9[R«. 
unb finb ^tinen fiir bie un^ gefl. crtcilten^) Stu^fflnfte^) fcl^r 
banthat. 

Provision, ^nltegenb ftnben ©ie $rot)tjion§**?][u^jug«) 
:per Ende Dezember, ber elnen ©albo t)on £18 IBs. 2d. 
5U S^^ren ®unftcn auf tpelft*) ; mollen ©ie felben nef I. pxn^en 
unb un§ ilber beflen a3ef unb*) beri(})ten. 

@^ tut un§ leib au l^e-^en, bag ba§ @efci)aft mit bortigem®) 
^lafec fo fel^r nadEigetaffen^) I)at, j[a btefe^ geringe JRefuItat 
ift un^ gan^ unbegreifli(^®). Xxoi^ ftarfer ^onfurrenj 
maciien tt)ir bei1H)ieBrt)eife®) in Agypten einen xedji anjef)n** 
Ii(f)en^*) Umjafe"); Ujarunt follte bie§ ni(i)t in Constantinopel 
moglidE) fein? 

aSir l^offen, ba^ in biefem ^atjxe eine 3tnbentng jum 
SScffem ftattfinbet^^); jiebenfallg biirfen ©ie auf un^ xedjneti, 
ba^ tt)ir SI)nen in Sejug auf ^reife unb SSebingungen bie 
grdfttmdglid^en^*) aSorjiige ben)inigen, um ©ie in ^l)xcx 
Arbeit ju unterftiifeen* 

Muster. . 2)ie in unferent ©rgebenen tjont 24. t)or. Wt§» 
ern)a!)nten SMufter !onnten Jt)ir erft nadf) ben fjefttagen^*) auf 
ben SQSeg bringen, bodf) Ijoffen tt)ir, bag fie in§tt)if(i|en in 
^t)xen 93efife gelangt finb, 

5?t)re SQ3iinf(i|e jum ;3afire§)t)e(i)fel") beftenS bantenb 
ertDibemb, ^ei(i)nen Juir 

$o(f)aci)tenb 

Selwin & Lewis. 

* Proper names are always written in English Script, and so, as a rule, are the 
names of the months and of proper Foreign words. 
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LtieeitW, 1. JoDuar 19.. 
PROVISIONSAUSZUG 

fiir 
Herrn Edvard Reinhardt, CotisiaTUitMpd, 
vom 1. Juni 19,, bis 31. Dezember 19.. 



SELWIN & LEWIS, LEICESTER. 



Datmo der 
Ftkturs. 


Bame dM landen. 


U%- 2J%. 


S.Jvli 


Pindli d! Co 


.,. 


'C 


TTira: 

' 1 


14. „ 


A . Maiopovhs 


1 

73i 6 


9, 




27. „ 


Pindli <& Co 


17 3 


2 


6S J| 2 


J4. Aug. 


A. Lamides 








34 


6 9 


7. Sept. 


Camides frerea 


M 


13 


9 






26. „ 


M. Delevi 


17 


' 


9 






30. „ 


RiAio <fc Levi 








116 


3 4 


28. Okt. 


C. Hanofoidos 






I 


38 


6, 9 


S.Nov. 


Eliaa Levi 


179 


5 


i. 






7. „ 


Abramo Benvenisie . . 








78 


3, S 


27. „ 


C. Raso'povioa 








215 


3 9 


S.Dez. 


Isaac HermoB 

£333 14 8 ii% = U 3 
579 12 6 2i% = 14 9 








29 i 3 




l| 333 


U 


*i 


679,12^ e 




Zu Ihren Ounsten £18 13 


i 






I 
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No. 19. 



Leicester, 12. Januar 19.. 



^erm Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

astr beftatigcn unfer ©rgebene^ tjont 7. b^. 9RtS. unt) 
fenben :3^nen anbeiO einen aSrtcf bon einem gcnjifl^en 
M. Halsi , bort; jofem'') ber 5lRann bertrauen^Ujiirbig') 
ift, bclieben ©ie ii^n su befucf)en unb il^tn unfere SWufter 
^u unterbreiten*). 

^n ©rtoartung S^rer to. ©ertcfite, begriigen toir ©ie 

$oci^adE|tcnb 
Selwin & Lewis. 
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STAMBOUL. 



Constant! nopel, 6. Januar 19..* 



Herren Selwin & Lewis, Leicester. 

Ich verdanke Ihre werte Adresse einem Oeschdftsfreunde 
und ware Ihnen sehr verhunden, wenn Sie mir Muster von 
Socken ds Striimpfen, ivoUene dh baumwoUene, in biUiger und 
mitUerer Preislage, ehestens zukommen lassen wollten, Bei 
befriedigender Bedienung kann ich Ihnen ein grosseres Oeachap, 
in Ausaicht stellen. 

Im Falle Sie auf hiesigem Platze einen Agenten haben, 
belieben Sie mir seine Adresse aufzugeben und ich wurde dann 
eventueU seine MusterkMektion ansehen. 

In Ervxirtung Ihrer werten Nachrichten zeichnet 

HochachiungsvoU 

per M. Haisi 

Is(mc Oliickstein, 



* German characters being somewhat diflRcult for Foreigners, German business 
men usually adopt the ordinary English Script for correspondence purposes. Note 
this when writing to N on -Germans I 
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No. 20. 

TELEGRAMHS : 

„ RBIRHARDT." 

I6&uar6 IRelnbar&t, 

Agentur und Commissions-Gesohaft. 



Constant! nopel, 22. Januar 19.. 

iQexxen Selwin & Lewis, Leicester. 

^cS) eTn|)flng Qfl^re ©cel^rten k)om 7. & 12. b^. Wlt^., 
lefetcre^ ntit aSrief eine^ gettjlffen M. Halsi, bcr fid) an ©tc 
bireft genjenbct^) liatte. ®er ©enanntc tft ni(i)t cmftliaft'*) 
ju nelitnen, bcnn in !)icjigen §anbete!reifen') ift er nidjt 
befannt unb id) ent|)fci)Ie S^^^^^r ^^^^ foId)en Stnfragen*) in 
3u!unft gar !einc Sftotij ju nefimen. 

9!Bag ben ^nlialt ^^xe^ SSerten bom 7. crt. betrifft, 
fo biirfen ©ie ntir Qlauhen, ba^ Constantinopel unter 
alien orientalifdien ©tabten ben ungiinftigften 3WarIt db^ 
QibV^)f \vM nirgcnb^ bie ^orituxxcn^ |o fdjarf auftritt®) mie 
gerabe^) f)icx. ®a§ ©^cfd^aft in S^ren Slrtifeln ift ein fel^r 
lintitierteg getDorben®) unb betragt*) l^eutc faum cin aSlertel 
bon bem Umfafee, ber nod) bor ungefftlir 6—7 ^al^ren gc^ 
ntad)t tourbe. Sfiirjunt^®), e§ l)err|d^t^^) !einc 9iad^fragc 
unb ba^ SScnigc, tva^ berlauft njirb, tommt bon ^^xen 
beutfd^en unb italienifdien S'onlurrenten, bie biel billiger 
aU ©ie finb. ^d) lann ntir fonft") leinen ®runb borrtellen^^), 
me^tialb bie S^unbfd^aft nid|t burd) mid) faufen foHte, ba 
id) bocf) mit alien ?lbnel^mern^*) auf |el)r freunbjid)aftlid)em 
fjuge") ftel)e. 

Provisions-Auszug. ;$^f)ren 9lu§jug I)abe id^ bi§ auf^®) 
einen ^4$often bom 8. ®ejember fiir Marosi Fratelli im 
aSetrage bon £6 6s. Od. rid^tig befunben unb ©ie mit 
£18 13s. 2d. belaftet. 
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Muster. ®ie mir ant 24. pto. atJifiertcn SWuftcr t)on 
bortiger Sagerujare") finb tntr bl§ tieute nod^ ntd^t gu^ 
gelomntcn^^) unb mug id) annel^men, bag blefelben t)crIorcn 
gegangen finb. ®ieg tut nur umfomefir^') Icib, aB man bei 
ben gef(i)ilbcrtcn^) SSerlialtntffen gerabe nur ntlt ^artte^* 
tparc^^) anlomnten^^) lann; ici) bitte ©Ic balder, ntir ©rfa^'* 
ntufter^) eingcfdirteben") julomntcn su lajfcn. 

Pinelli & Co. rellantieren t)on ntir eine g^^ura unb 
Sabejcf^ein, tpobon ©ic ilinen ^o^jie einfanbten; bi^l^er 
l^abe id^ bie Originale''') biefer 2)oIuntentc nid^t erl^altcn. 

$od^ad|tenb 
Eduard Reinhardt. 
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No. 21. 

Constant! nopel, 31. Januar 19.. 

^erren Selwin & Lewis, Leicester. 

^(S) beftatige ntein ©rgebene^^) ijom 22. b^. 9Wt^* 

Auftrag M. Delevi. ^err Deleyi I)at au§ S^rer fril* 
I)eren'^) stoHeftion eine Seftellung jufatntnengcftent, tueldie 
i<i) 3^nen intermit ubertnittlc^). Sclieben ®ie tnir gefL 
tnit^uteilen, rt)eld)e 3)effing nod) au§fu{)rbar*) finb, bamit 
i(f| ben ^unben ba'oon in ^enntni^ fefeen !ann. Delevi 
feeftatigt S^re ^JSreifc mit 10% ©!onto, o!)ne aSergiitung') 
t)on 3% S^omnttftion, 

Rimesse Malopoulos. 2lnbei uberma(i)e®) id) S^nen 
©l^edFTon £73 6s. 9d. 

tDeld^e @ie su ©unftcn^) t)on Adrian Malopoulos unter 
?tnjeige gefL tjertuenben^) tDOlIen^ 

aSon S^rcm §au§ in Chemnitz erl)ielt id^ injtoifd^en 
?Ja!tura unb fiabef(f)ein fiber P & C JJ 210 1 mfte fur 
Pinelli & Co., toeld^e id) fofort abqab^). ®ie barauf 
bejuglid^e^^) Xxatte merbe ic^ gemag SSorfd^rift") am 15. 
SKarj biefen i^xennben jum Stcce^^t t)orIegen. 

Lagerware. ^l^re 5!Mufterfarte ber bortigen Sagerttjare 
ift ntir erft geftem jugefontnten unb id) l^abe fie fofort an bie 
§erren Schlenker & Rauch, bie fid) baffir intereffieren, 
tDeitergegeben^*). 

Di)ne Slnlag ju niel)r, begruge id) ©ie 

$od)ad)tenb 
Eduard ReinhardL 

.{See Exercise 1, page 258.) 



* Cheques, drawn abroad on England, require to have a penny stamp affixing 
before being paid into a bank. (The payees' name being incorrectly given on this 
cheque, the endorsement must be made to correspond and the payees' proper sig- 
nature (Seltoin & Lewis) written beneath, see Hooper & Graham, The Home Trade, 
page 97.) 
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No. 22. 

Leicester, 7. Februar 19.. 

$errn Eduard Reinhardt, ConstantinopeL 

SBtr befifeen Qlire SBerten t)om 22. & 31. ij. SKt^. unb 
entfalteten^) lefetcrem £73 6s. 9d. ©!)ed( a/ London, 

bie tt)ir fiir 9ie(f)nung 

A. Malopoulos gegen unfcre gaftura t>otn 14. :3uli t). 3- 

beftcng bantenb t)erbu(f|tcn^). 

M. Delevi. Sgon beffcn Stuftrag finb bie Siutntnern 

t)on 1228 — 1233 augful)rbar; bagegen tft ba^ Sager t)on 
beftenten ©odEjen') 3585—3598 gerautnt*) unb toir offerieren 
^ijxien unter S^reitjbanb*) bie beften erf)altli(i)en ©rfafe*' 
mufter^). 93emer!t fei l^ier, ba^ toit k)on ber aSeredimtng 
t)on 3% S^otntniflion nid)t abfelf)en^) fonnen unb ntuflen 
bie^bejuglidie®) fjorberungen !urjer §anb®) abujeifen, benn 
in biefer 93elaftung liegt unfer ganger aSerbienft^ 

®ie friit)er uber .Delevi erl^altene Stu^Iunft ift nid)t 
befonber§^°) gut; mie [tel^t ber 9Wann ^uie'^ 

Provision, ^ixx btn int gefanbten 9Iugjug ni(i)t aufge=* 
fii^rten^i) ^often^^) Marosi Fratelli t)on £6 6s. Od. Ijaben 
tt)ir S^nen 3s. 2d. ^rotjifion gutgefd^rieben^*) unb bitten ©ie, 
ba^ SSerfe!)en giitigft §u entfd^ulbigen. 

SSont ilbrigen :3^i)att 3^rer beiben SBerten ^ahen tt)ir 
beften^ Stotij genomnten^*). 

Pinelli & Co. ^nliegenb flnben ©ie eine ^luffteltung"), 
tvonad)^^) nn^ ein ©albo t)on 17s. 2d. gutfontmt unb tDir 
bitten ©ie, biefen Heinen S3etrag ber ©infadi^eit !)alber^') 
gefalligft einjufajfieren. 

2tuf unfere genta(i)te toeitere SOiufterjenbung getpdr^^ 
tigen") tt)ir gerne Sf)re ^uftrdge. 

^nitvi\djen begrii^en tuir ©ie 

§od^aci)tenb 

Selwin & Lewis. 
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No. 23. 

Constant! nopel, 27. Februar 19.. 

•t^crren Selwin & Lewis, Leicester . 

Sd) heUnne ntid^ sum @mp\anQ Ql^re^ ©eel^rten t)om 
7. b§. 9Rt§. 

M. Delevi. ^d) f)ahe Delevi t)on ^l^ren flefl- 9Rittei^ 
lungen in 5tenntni^ Oefefet, inbent id^ il)nt flfeitiiseitig bie 
eingetroffenen^) neucn 3Wuftcr einl)anbtgtc» 931^ iefet l^at 
er nod^ fetnc 2lu§tt)al|I getroffen^) unb feinen ©ntfdilug 
gcfagt i)infi(i)tKd^ ber S'ontntiffion t)on 3%, bte (Sle t)cr* 
langen. 

SBag fein aSermdgen') anbetrtfft, fo ift ba^felbc aller*' 
bingg*) nt(i)t bebeutenb; ba^felbe mag fid) auf nngefal^r 
£800-1000 belaufen, benm)ci| macfie id} fd)on felt 3^^^^« 
einen nid)t unbebeutenben*^) Umfafe mit ll^m unb iuurbe 
Siemltd)®) |)iinItUd| bejal^It. 

Pinelli & Co. SSon S^rer Ifeinen 9tota, laut tpeld)er 
Ql^nen biefe ^erren 17s. 2d. fd^ulben, l^abe id^ fie t)erftan* 
bigf); jie tooHen biefe ©ad^c unterfud£)en®) unb, tpenn jie 
bcgritnbet®) ift, mir ben 93etrag au^sal^Ien. 

Verkaufe. Dbgleid^ id) mid) mit ber f. 3*^ ilberfanbten 
^oUeftion emftlid) hemixijte^^), fo tDiU bod) niemanb, trofe 
beg liol^en ©Ionto§"), ettoa^ bat)on toiffen. Rubio & Levi 
l^atten bie Dfferte ganj t)on ber $anb gehjiefen^^) ; Pinelli 
& Co. l^atten einen 2:eil iibemommen"), tvenn ©tilde 
t)on 20 yards ju l^aben getpefen tuaren* ^d) toerbe bie 
SDlufter nod) toeiteren fjreunben borlegen^*) unb ^f)nen 
baritber el^eften^ berid)ten* 



SnjtDifdien seid^ne id^ 



§odE|ad^tung§boII 
Eduard Relnhardt 
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No. 24. 

Leicester, 6. Marz 19.. 

^erm Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

asir em^ftngen S^r SSSerteg k)om 27. t^to* beffen 3nl|alt 
unfere 9tuftner!fam!eit f^at 

M. Delevi. 3fl|rc aOtittcUunflcn betrcffg beffen Sluftrag^ 
bleiben tptr erujartenb* 5)le 3% ^ontntlffion auf beforgte^) 
aSare Ift unfet ganjer SRelngenjinn^), unb beren Siad^Iafe') 
tpurbe mit Arbeit utnfonft*) fur un§ flleid^bebeutenb') fein. 
astr offerieren biefe Waxen tatfad^Iid^®) ju fiiefigen Criginat 
:preifen itnb milffen un§ be^i^alb ffir unfere aWul^e burti) 
aSered^nung ber gett)l§ gertngen Somntiffion, t)on ber tt)ir 
ni(i)t abfel^en fbnnen, beidf)li madEien. 

SSir finb ber feften ttberjeugung') bag unfere fel)r 
niebergebrfidte®) ^nbuftrie befferen 3^itew entgegengel)t^), 
jrt)eifeln aber nidit, bag ber bon un§ eingefiilirte") SOtobuS 
gu bered^nenber ^ommtfflon ber borteill^aftefte") ift, unb 
jugleld^ ber lo^alfte, benn beforgte SBare ol^ne ^ommiffion 
ju Uefem fann fid) nur burrf) erpt)te^^) ?Pretfe ober burdE) 
tninbertuertige^*) Dualitat bejaf)Ien- 

Lagerware. SSon ber bemufterten Sagertuare l^aben 
h)tr injnjifd^en elnen Xe\l bon 9io. 4895 fiir Misali fr^res 
in 9?ota genotntnen, toie ©ie au^ unferm burrf) 3!|re SSer** 
mittlung^*) gefanbten 93rief bom 28. t). ajlt^. erfel^en l^aben 
njerben^ 

A. Lamides. SSir geftatten un^, ^^nen bie 3<i^I^^9 
be§ alten SRefte^ in ©rinnerung") su bringen unb getofirtigen 
geme beffen enbgiiltige") Drbnung. 

Carnides freres. 2tuf beren S^onto finb int fjebruar 
berf alien"): £?6 138. 9d. galtura bont 7. Septem- 

ber 19.., njofiir n)ir nun ^edtung^®) ermarten. 
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M. CarachaL aSejugnel^menb auf ^fjxe un^ neulid^") 
gegcbenc 9lu^!unft toaxen tt)ir ^f^nen t)erbunbcn, tvenn ©ie 
un§ iDeitere^ in biefer ©adfic toiften lajfcn iDoItten. 

aSir bitten ©ic fdEiIicgHdEi^^), fofem S^ncn bie Unter- 
bringung^O ber reftttdien brci SWufter ber Sagertuare mit 
©jtraffonto ni(i)t ntdglidt) ift, ba^ ©ortiment flir un^ an bie 
§erren Frank & Schneider, Beirut, unter jofortigem 2lt)i^ 
an biefelben ju liberfenben. ©elbftDcrftanblidi tuare ein 
aHenfallg^^) injtt)ij(i)cn t)er!aufteg 9Kufter aug ber ^oUeftion 
ju entfemen^). 

Sii ©rnjartung Qlirer to. 9?a(i|ricf|ten jeid^nen tDir 

$o(i)ad)tenb 
Selwin & Lewis. 

P.S. — ?lnbei fjaftura ilber bie an 

Poletti & fig lio* gemadite (Bmbunq P. & 0. K 6187, 
betragenb £195 §8. 6d., jur gefL Slbgabe^*)* 

933ieberf)oIt l^o(f)a(i|tenb 
8. & L. 



* Remark. — Italians, Greeks, Armenians, Turks, and other Oriental nations corres- 
pond usually in|French, and they expect replies in that language. French is being 
learned and is well understood throughout the Orient. We therefore refrain from 
reproducing the above invoice in German. 
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No. 25. 

Constant! nopei, 11. Marz 19.. 

$erren Selwin & Lewis, Leicester . 

Sd) fteftatige l^iertnit ben &np^am S^teg ©cetirtcn bom 
6. crt. ittit g^altura P & C t J 5187 fiir Poletti & figUo, momit 
id) SftStigeg beforgen^) tuerbe. 

M. Delevi toiU jid) erft bie ©a(i)e flberlcgen^) unb ift 
tjorldufig*) bei bent f(i)Ie(i)ten ©effiidft^gang ni(i)t geneigt, 
ben fragliciien Sluftrag feft ju erteilen. 

§infi(i)tH(J) 

A. Lamides Betnerfe tdt), bag e§ biejem Slunben au6), 
infolge ber gdnjiidien ®ef(i)aft§fto(Iung*) ni(f)t mSglid) tuar, 
3alf|Iungen fur ©ie su leiften''); berfelbe tuirb jo jd^nell n)ie 
tunlid)^) ben 9ieft feiner ©diulb abtragen^)* 

Carnides freres l^aben Qfjucn instt)tf(f|en &}ed Don 
£46 13s. 9d. bireft jugelien laffen, awtt ber Stngelegenl^eit 

M. Carachal bef(i|aftige id) mici^ unb toerbe ^Iinen in 
toenigen 2:agen SSejc^eib jugel^en laffen. 

S^rer SSeijung^) gemag f)abe id) ben ^erren Frank & 
Schneider in Beirut bie fraglid)en 3 aWufter l^eute einge^ 
janbt* 

?lnbei ein ?tuftrag* Don 

Lazzaro Fiori jur jorgfaltigften®) ?lu^fitl)rung* 

Qn ©rtoartung S^rer to. 9lad)rid)ten seid)ne 16) 

§od)ad)tenb 

Eduard Reinhardt. 

P.S.— aSon 

M. Carachal ent:pfange id) foeben inliegenbe 
£36 9s. 7d. in (£I)ed a/ London, beffen em^jfang ©ie mir 
gefL beftdtigen toollen* ®er aWann toirb faul unb id) 
loerbe t)on itint !eine toeiteren Drber^ aufnel^men* 



* For specimen of Order-form see Letter ^o. 21, page 30. 
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No. 26. 



Leicester, 20. Marz 19.. 

^crm Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

aSir em^jfiuQen ^^x ©efdiafeteg t)om 11. bg. SlRtg. mit 
£36 9s. 7d. (S^ed a/London fflr SRcdinung 

M. Carachal, fiir be'\'\en Seforgung^) tt)ir Q^nen fel^r 
tyexhunben \mb, 

Lazzaro Fiori. ®ejfen Stuftrag tft jur f(J)nenften 9lug=* 
fiilirung in $Wota genoTttmcn-) tDorben. SBir l^aben biejc 
aSarc in blau nodf) nidji geliefert') unb tuerben fie fiir biefen 
f^reunb cjtra unb fo ntuftergetrcu*) aU mdglid) anfertigcn*). 
SBeitere 9Kufter, tt)ie getDunfd|t, laffen tt)ir ^l^ncn in einigen 
S:agen jugel^en^ 

SBir bemerlen un§, bag ©ic bie reftIidE)en') 3 SWufter 
ber SagertDare natf) Beirut tueiterfanbten unb geben bal^in 
bie notigen 8luf!Iarungen^) barftber; jiebenfalK®) nel^nten tt)ir 
an®), bag ©ie bie baju gel^drige^*^) Sagerlifte bal^in mitge^ 
fanbt l^aben; toenn nidji, fo mollen ©ie e§ fofort na(i)i|oIen^^). 

SBir fel^en ^fjxtn toeiteren ^ad)xid)ten gerne entgegen 
unb begrilgen ©ie 

^odiaditung^tjon 
Selwin & Lewis. 



38 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE. 

No. 27. 

Constantinopei, 26. Marz 19.. 

^erren Selwin & Lewis, Leicester. 

Unter Sciugnal^tnc auf metn ©rgebenc^ t)om IL b^» 
aRt§. mug ict) Qfjnen ju meinem ©ebauemM bte SKlttetluno 
ntadien, bag xmjer $Iafe nad^ bcr lang aniiattenben*) ®e^ 
fdE^aftgftodCuno nod) Don ciner flnansiencn .ftrijt^ l^elnt* 
gefu(f)t') tt)irb. 9?ad)bettt t)or bret SBoc^en etnige Iletnere 
93an!icrg 3al)Iungen etngcftellt*) l^atten, geriet*) bte bc^ 
fannte, jeit 80 ^atjxen Beftctjenbe ej:port^ unb aSanfftrma 
Semla Fratelli, f|ier unb London, and) in ©cf^tuierigfeitcn; 
bie $affit)en Betragen ungefal|r«) £85,000. ®a bicfeg ^au^ 
3 aRonat^rinteffenO auf Sonbon aiqab^), tvelijc ntit ^Protcft 
aurildfommen merbcn, jo n)irb einc groge Slnjalil tjon 
Helncren @efd^afMcuten»), bte i^re aSecfifel ftet^ t)om 
genannten ^^ftttut lauften, stoetfeKo^^ne in aRttteiben«* 
jci^aft gejogen^°) tuerben. 

Seiber ift ber ^aU mlt 

Elias Levi bereit^ elngetreten"), ber nttt c« £6,000 
(aSedijel auf London & Paris) Bel ber genannten fjalltte^*) 
Betetligt") ift. @r fal^ fid) genStigt, eBenfalB^*) feine >iaf)- 
lungen einsuftellen unb berief") fofort eine aSerfantm^ 
lung etn^*^); berfelBen erdffnete^^) er, ba^ er Bereit fei, fein 
ganje^ ®ef(i)aft unter bie S^ontroHe ber ®IauBtger ju fteUen, 
bamlt man il^n nid^t etner unetirlid^en") ©anblung") fiir 
falfltg") l^ielte. SHJtr gingen barauf etn^°), unb eg Beauffid|«* 
tigen^i) nun SeboIImaditigte^^) ben SSerfauf unb laffieren 
ba^ ®elb ein, n^eldie^ ieben 9lBenb Bei etner a3anl l^inter^* 
legt'*') rt)trb. Levi's SSerBinblidifetten^*) Belaufen fid) auf 
£11,166, bon benener bte ^alfte far SBaren fdiulbet, toaiirenb 
er ffir ben JReft auf 9Sed)feI burdi feine Unterfd^rift engagtert 
ift. 
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SSorgeftem fanb in beffen Slngelegeni^ett tvlebex eine 
©laufitgerijerjammhrnQ^*') [tatt, in tt)eld)er ber ®dE)uIbner 
feine Sage fdEiUberte^^)^ ©egen £11,166 ^a\]it)a ffil^rte er 
an SBaren & Slugenftanben £5,184 an""'), Don benen £1,061 
abjuf(f|rei6en^^) finb. JRad) langem ^in^* unb ©erl^anbeln^^) 
offerierte er 26%, toelcfie toon ben ®Iaubigem auf 35% 
ol^ne ®arantte ober 30% tnit ®arantie, iotjlbax^^) in 3 
4^9Konat^raten gefteigert murben* ^d) bitte ©ie, mix Sl^re 
@nna(f|ttgung«^) jur UnterjeidEinung^^) biefeg ^onIorbate§««) 
ju geben* 

JydE) bebauere fel^r, ba§ ®ie aud^ ntit £179 5s. 3d. 
beteittgt flnb; id) fann ^"tjnen ieboci} t)erfi(i)em, bag Levi 
jeine 3<J^Iungen nt(i)t eingeftellt fiatte, menn er ni^t burd) 
jeine Unterfdirift mit £5,000 bel Semla engagiert^*) toare* 



cy 



$n ©rhjartung ^t)xex gefL 91ad)rid|ten seid)ne id) 

^od)ad)tenb 
Eduard Reinhardt. 
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1^ , London, E.C., 



Ckf^ nie/tt beiaJtU. 
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No. 29. 

Constant! nopel, 14. April 19.. 



§erren Selwin & Lewis, Leicester. 

^dj ficlangte In ben Sejife S^re^ ©eel^rten tjont 9. b^. 
yJlt^. unb cntnel^me^) barau§ geme, bag ©te bie t)on 
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No. 29. 

Constant! nopeli 14. April 19.. 

^erren Selwin & Lewis, Leicester. 

^d) fielangte In ben aSefife ^^tt^ ©eelirten t)ont 9. bg. 
Wt^- unb entnel^inc^) barau§ geme, bag ©te bie t)on 

Elias Levi t)orgefd|lagene'0 ®it)ibenbe t)on 35% mit 
©arantie annel^men; id) tucrbc fotnit ba§ 9?8tl0C ficforflen* 

9tnbel flberjenbe i(^ 3^nen fixr fUectinunQ 

C. Rasopoulos & Co. £215 3s. 9d. ©l^edf auf Sonbon, 
beffcn @m:pfan0') (Sie mtr gefL an^eiqtn tDoIIen, 

fjemer id^Hcge id) l^ier bei*) t)on 

Isaac Hermos £29 5s. 3d. 9tcce))t* pel 23. Quni. 

3n ermartunQ ^l^rcr tv. 9?ad)ri(i)ten, ^eii)nt id) 

$od)ad)tcnb 
Eduard Reinhardt. 



* Drafts drawn in England on Foreign Countries need not be stamped with an 
English stamp if they are payable abroad and do not pass through the nands of an 
English bank. The acceptor, however, must affix a stamp as required by the laws of 
his country and obliterate it, which is usually done by writing the acceptance across 
the stamp. This is very important and must be carefully watched ; otherwise the 
acceptance, as a rule, does not stand good in law, and legal proceedings could not be 
undertaken against the acceptor in case of non-payment. In some countries, such 
unstamped acceptances are admitted to protest, but a heavy stamp fine is imposed. 

The acceptance of Isaac Hermos as it does not bear a Turkish stamp. Is in reality a 
mere acknowledgment of his debt to Selwin & Lewis, and therefore only a formal promise 
to pay the sum at a fixed date. This is the main object of obtaining acceptances from 
customers residing in the Levant or in doubtful countries ; houses of good standing will 
then endeavour to meet the acceptances at maturity (see Letter No. 149;. Legal pro- 
ceedings are complicated and expensive, and there is little guarantee of obtaining 
payment eventually. Hence it is of the utmost importance for a firm trading with 
the near Orient to secure the services of a thoroughly reliable agent, in order that losses 
may be guarded against as much as jxwsible. 
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No. 30. 



Leicester, 20. ^pxxl 19.. 

$erm Eduard Reinhardt, Constantinopel . 

3n aScgleltung^) Q^ve^ SBerten Dom 14. crt. ctnt)fin0en 
iptr f iir SRcdinung : 

C. Rasopordos & Co. £215 38. 9d. (Sf)ed, 
sum 9Xug0lei(J|2) gaftura 27. November 19 . . ; 

Isaac Hermos £29 58. 3d. 9lcce^)t ptx 23. Juni 19 . . , 
bie toir banfenb toerbudtiten. 

Sft etn tpeiterer ©ingang') t)on 

A. Lamide8 balb in Slu^fid^t*) ^u nel^tnen? 

Slnbei gafturen* filr 

Mi8ali fr^res £259 16s. Od., 

Lazzaro Fiori £123 8s. Od., 

bcren Sluftrage lom^jfett finb* 

aSir begrflgcn ©ie 

§o(i)a(i|tung§t)on 
Selwin & Lewis. 



{See Exercise 2, page 358.) 



* See Bemark, Letter No. 24, page 35. 
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No. 31. 

Leicester, 8. Mai 19.. 

SQextn Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

Slug einent un^ foeben t)on bent Slu^Iunft^burcau^)* 
jugel^nben ©eridEit entnetimen tptr, bag bie Sagc^) be§ 

M. Delevi einc fritifd^c') jein foil. Wlan fctirelbt bar^* 
xmter u. a.*) : 

„®ag ®ef(f>aft Iftgt laum nenncn^tDerten') 9?ufeen, c^ 
gel^tcl^cr jurilrf ate t)ortt)art§'). 95tef|er l^at D. feine 5Serblnb»* 
U(f)!etten erfftllt^), alferbtngg®) langfam, bod) ift cr toie 
berlautet®) bei ber 5<^Hite be^ Sanfl^aufe^ Semla freres ntit 
ca. £900 beteiligt, unb irt)ar^<>) fiir SBeciifel, bte er bel biefem 
^aufe faufte, tvel6)e ©umme ffir felne SSerpKniffe") 
hebenienb i% 

@r foil btefe 9Bed|fcI jtDar auf ^rebit gelauft l^aben, 
fo ba^ er elflentltd)^^) ntci)t^ Jjerliert, tvenn e§ il^tn geltngt^'), 
bie surildtfontnteuben SBed^fel ein^uldjen"), ol^ne biefelben 
naditraglidt)") an bie SRaffe Semla freres ^allien ju miijjen; 
aber man mug erft jel^en, h)ie er fid) au^ biefer ©adEie 
l^erau^^iel^t^'), el^e an ^rebitgeben gebad)! merben lann." 

aWit JRilrffidit auf") ben Umftanb, bag D. burdE) bag 
fjalliment Semla's in unfi(i)ere Sage geraten^®) ift, l^alten 
iDir e§ fiirg befte, Qtiren eigenen ©erid^t abjutoarten; 
tjorlauflg tiaben toir bie Slu^fiifirung feiner Drber 'oom 
31. ®ejember, bie er unS in^tpifdien bireft beftatigte, einge^** 
fteat^^)^ 

SBir fefien nun Ql^ren gefL 9ia(i)ridE)ten entgegen 
unb jeidEinen 

§o(i|adf|tenb 

Selwin & Lewis. 

* See page 221, re Correspondence relating to Eti^iriet and Information about 
Firmt. 
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No. 32. 

Constantinopel, 13. Mai 19.. 

^erren Selwin & Lewis, Leicester. 

Sn umgel^enber^) ©rtDiberuno auf ^f|r ©eel^rte^ t)om 
8. b§. 9Wt§. eriaube id^ tnir 3^ncn ju bemerlen, bag ber 
aSerid^t gtire^ 2lu§!unftg*^93ureaugi fiber 

M. Delevi ben iai^actjlidjen^) ^etf)altnx]]en bur(i)au§ 
nidE)t entft>rtd)t'). ®a id) al^ Slgent ber §erren Coats in 
Glasgow in ber Sage bin, jiene SSerpItniffe jietnlid) genau*) 
^u !ennen, fo tt)iH id) fie ^l^nen jd^ilbem unb ©ie mdgen 
bann entfd^eiben^), ob ©ie ben Slnftrag be^ genannten 
Saufer§ au^ful^ren ober ni(i)t. 

Delevi etablierte*^) fid) f. 3- ^it einem S^a))ital t)on 
c» £500, naf)m bann einen ©ociu^ auf in ber ^erfon eine^ 
fef)r tficf)tigen') aSer!dufer§^), 9?atnen^^) David Jumandreu, 
tt)el(i)er bent gemeinf(i)aftli(i)en^^) ®efd)dfte £400 jufutirte"). 
9ta(i)bent jie jmei ^ai^re jufamnten gearbeitet f)atten, 
ntad)ten jie int fjebruar biefe§ Qdfjxe^ eine Snt)entur unb 
^anbexif ba^ fie in bent genannten 3^itraunt^^) nad) 9Ibsug 
fanitli(i)er ©))efen c^ £800 berbient^') i^atten. 

e^ ift rid)tig, bag Delevi bet ber fjatlite be§ 93an!t|aujie^ 
Semla ntit £900 beteiligt ift, biefe ©utnnte fiatte er gegen 
©ntna^me^*) ber SSSed^fel t)on bejal^It gel^abt. ©ei ber 
Tnutma§tt(f)^*) geringen ®it)ibenbe, toeldje fid^ au^ ber 
Semla'fd^en ^on!ur^tnaffe^^) ergeben bflrfte, tnugte 
bentnad)^^) D. einen hebeuienben Seil feine^ SSermdgen^ 
t)erlieren. ®IfidEIid)ertt)eife^«) ift ein Untftanb^®) eingetreten^**), 
ber feinen aSerluft betra(i)tli(i) t)erringert-^), inbent e^ il^nt 
buxdj aSermittelung feine^ ©(J^h)iegerfof)ne§22) gelungen ift, 
i)or ©intritt^^) ber ertr)dl)nten S^ataftro))f|e fiber £600 t)on 
ben §tt)eifellf|aften^*) 9Sed)feIn Semla's auf anbere abju^* 
tpatjen^*^). Qd^ glaube, ba% felbft tvenn biefer glfidflid^e 
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3ufaIP) nid^t eingetreten tvaxe, Delevi bod) feine SSerbinb^ 
lid^feiten nad) tt)ie bor erffint l^aben mitrbe. Siad) ben 
obigen 9lu§Ia|f ungen'^^) miirbe ®enannter nod) immer^^) 
ilber ein ^a^)ital bon mtnbefteng £1,200 bcrffigen^^) fonncn. 

Dbgleid) id) fiir bic obigen Slnfiil^rungen^®) feine :per*' 
f6nUd)e 99iirgfd)aft iibemel^me, fo toill id) bod), auf ^fire 
SSerjd^toiegenl^eit*^) red)nenb, S^nen bie nad^folgenben 
aRitteilungen Tnad)en, au§ benen ©ie ntit ^iemlici^ex^^) 
93eftimmtf)eit ben (Sd)Iu6 jiel^en^^) fonnen, bag Delevi's 
fiage burd)au§ nid^t bebenflid)*^) ift. 91B Semla il^re 
3cil^Iungen einftellten, fd^ulbete D. ben §erren Coats c« 
£1,400, bat)on allerbing^ nur £360 auf jeine eigenen 9lcce))te, 
loal^renb fiir ben dte^t feine 2:ratten ntit bent %ccepi l^iefiger 
!Ieiner S3an!ier^ borlagen^*). ®arunter befanb fid) ein 
aSed)feI bon £91 bon Semla, ben ntir D. fofort gegen ein 
anbereg gute^ $a))ier utntaufd)te^^)* SSon ben ertodl^nten 
a3an!ierg^?tcce))ten finb inslt)ifd)en £800 eingegangen") unb 
id) bejtoeifle nid)t, bag aud) ber ifteft an ben Betreffenben 
SSerfalltagen^^) ))iin!tHd) he^df^lt toirb. S)en offenen S^rebit 
bon £350 belaffe'®) id) D. fiir Sled^nung ber ^erren Coats 
nad^ toie bor*^) unb glaube, bag aud^ ©ie nid)t§ ri^fieren*^), 
tvenn ©ie ben 9Xuftrag Delevi's au^fiit)ren, 

@§ l^at nid^t an fd)Ied)ten SRatgebern*^) gefel^It*'), toeld^e 
D. ju berftet)en gaben, je^t fei ber Stugenblid gefomnten**) 
ntit feinen ©laubigern**^) ein Slbfommen ^u treffen. ®er 
3Kann l^at jebod) biefen bebennid)en") ©infliifterungen^O 
!ein @ef)or gefd)en!t*^), fonbern fie ntit ©ntriiftung*^) iu^ 
iciidgetoiefen, utn feinen 9tuf unbefledt*®) ju ettjoiten. ®ie§ 
redone i(^ it)m \et)t l^od) an"), toeil e^ ben Setoei^^^) Uefert, 
bai toir e§ ntit einent efjxlidjen Tlann ju tiin fjdben. 

3n (£rn)artung 3lf)rer entfd)eibung, ^eid)ne id) 

^od^ad)tenb 

Eduard ReinhardL 
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No. 33. 

Leicester, 22. Mai 19.. 

^erm Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

9Bir Belennen un^ jum &mp^anq 3I|re^ @ef(i)afeten 
t)OTn 13. bg. 5»lt^. ntit ?tu«unft iiber 

M. Delevi, toofiir tt)ir g^inen t)erbunben ftnb. 

3)iefelbe befriebigt^) unS inbe^^) nl(i)t ganj unb ift 
befonberg bie 2tbtt)aljung») bet £600 aScdifel ein bunffer 
5PunIt babet, njfifircnb*) einc meitere instt)if(i)en eingcgan^* 
gene*) Slu^Iunft gonj t)erf(i)iebener Ouelle*') nod) ungilnftiger 
ate bte erfte au^ffint^). SErofe alfer ?tdE)tung8), ble lotr Qfirer 
5!Reinung tn ben t)ielen Sal^ren unferer SSerbinbung ju 
jollen^) gelernt fiaben, mixften toir im borliegenben^^) fjalle, 
jollen ilberfd^riebene") Stuftrage au^gefill^rt n?erben, auf 
beren 95arregulierung^^) beftel^en, ba toir bet bem l^eutigen 
ungfinftigen ®ef(i)aftgftanbe") unb ber tabellofen^*) aSebie^ 
nung"), bie ntan t)on ung ijorau^jefet, offenbare^") 9lifi!o, 
tt)ie biefe^, burdiau^") t>ermeiben ntiljfen^^)* 

%ud} bie ©inflilfterungen ber JJreunbe be§ ^erm Delevi, 
trofe beften ablel^nenben^®) aSerlialteng^®), lajfen auf befjen 
Untgebung^i) ein jdEimeidEieli^afteg^'^) Urteil ni(i)t ju^*). 

aSir bebauem biefen QtoVidjen^alV^), jmeifeln aber nid^t, 
bag unfere (gntfd^eibung auf .^l^rer ©eite t)oHe§ ©intjer** 
[tanbnig finbet. 

^od^ad^tung^t)on 
Selwin & Lewis. 
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No. 34. 

Constant! nopel, 27. Mai 19.. 

^errcn Selwin & Lewis, Leicester. 

3fdE) 6eftatige l^icrmit ben (Smp^auQ Sf)xe^ ©eel^rten 
t)om 22. bg. mt^. betreffg 

M. Delevi, tuotjon id^ befteniB ^enntni^ nal^m unb bitte 
(Sie, ben betreffenbcn ?tuftrag aB annulltert ju betracl|ten, 
ba D. jid) ju ^affejal^Iung nl(i)t ijerftel^n toxU. 

Elias Levi. 5)ie Unterjet(i)nung be^ S^onlorbat^ in 
biefer Slngelegenl^eit l^at ant 8. b^. 3Kt^. angefangen; id) 
t)abe ffir Sl^ren 2:eU fur bte 3)tt)tbenbe Don 30% unter^' 
fd^rieben, n)elci)e bar^) reguliert*) njerben foil, ©ollten ©te 
jebodi 35% Dorjtel^en, fo toerben btefelben in 3 dtatexiiof)^ 
lungen*) ju je 4 SWonaten erfebigt*) & erbttte id^ ntir ^l^ren 
gefl. aSefd^elb, ob id) biefe aflegulierunggtoeife annel^nten foil. 

Lazzaro Farro. Qu meinent aSebauem mug id) ;3t|nen 
cinseigen, bag F. mit bem gelieferten geftreiften aJiuffelin* 
ftoff*) 9?o. 7457 blau unb creme (fjaftura bom 18. April 
b§- S-) 0<^^ ^i^t jufrieben ift unb mir benfelben jur aSerfii=* 
gung geftellt') l^at. S)er ®runb liegt barin, bag bie fjarbe 
creme faft tueig unb bag bie anbere fjarbe nid)t blau, fonbem 
blaulid)griin') ift. ^6) ^ahe benjelben einem S^aufer bor^ 
gelegt, bod^ offerierte er mir einen ju niebrigen ^rei^; 
berfelbe meinte^) audE), bag bie garbe creme ju l^ell toSre 
unb bie anbere garbe lein fd)8neg ©lau fei. 

9?ad) meiner 9Infid^t*) Iialte id^ e^ filr^ befte, ben frag* 
lid^en ©toff ju retournieren, ^ba man bei ber je^igen 
Iritifdien Beit bod^ lein orbentlid^eg^^) Slngebot") erl^alt. 
S^ bitte ®ie balder, mir ^l^re SBeifungeri ju geben. 

$od)ad|tenb. 

Eduard Reinhardt 
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No. 35. 

Leicester, 2. Juni 19.. 

^errn Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

aSSir befifeen ^t)x ©eel^rte^ t)otn 27. t)or. 3Ktg. unb fenben 
^l^nen anbei ?lnttt)ort filr 

Lazzaro Farro ^ur gefl. Slbgabe, ©cffen SReHamation^) 
ift burij^au^ ungercditfertigt^), ba blau fe:parat nad) 3f)rem 
un§ eingef anbten f^arbtnufter^) gef arbt*) tt)urbe unb filr cretne 
eine befonbere SSorfdirift ni(i)t t)orIag'); ixbrigen^®) ift ba§ 
crime ber ©treifen be^ rotcn @toffe§ gan^ Qfetdt)^), mer!:* 
tDlirbigertDcife®) aber ni(i)t beanftanbet®). 

SBir madtien Farro JebenfalB leinen 9Sorf(i)Iag ^ur 
®ute^®) unb toixxbcn 'oox^ie^en, bie ^Partie^^) an ben erften 
beften ^onlurrcnten k)on bemfelben mtt l^o^^em JRabatt^^) 
fo^jufcl)Iagen^^)- tibrigen^ glauben tr)ir, bag toir iiber ba§ 
$5ftd^en^*) t)erfiigen fdnnen, JRitdfenbung^'^) ift alfo t)or ber 
^anb^^) ^tvedlo^^'^); jebenfalB belieben ©ie Farro f(i)arf 
gegeniiber su treten^^) unb auf 2tnnal)me^^) be^ ©toffe^ ju 
bringen* 

Elias Levi. SSenn 35% garantiert bar o ber in S)iirje^) 
jal^lbar nid)t ju erjielen ift, tuollen tt)ir un^ lieber mit 30% 
bar abfinben^^) laffen, benn eine 3<^i)Iwi^0 ^^ brei aSiermo** 
nat^raten^^) ift tDentg ijerlodfenb^^) unb I|ier nid^t ber aJlfil^e 
tuert^*). 

> 

$od)a(i)tenb 
Selwin & Lewis. 



{See Exercise 3, page 358.) 
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No. 36. 

Constantinopel, 18. Juni 19.. 

$erren Selwin & Lewis, Leicester. 

S<^ etn^jfing S^r ©eel^rte^ k)OTn 2. b^* 5lRt§. mit ©inlagc^) 
fitr Lazzaro Farro, bte idt) i()m jogleici) jufteHte'^)* 

2:ro^ bet in Sfirem tt). ©d^reifeen gegebenen Slu^fiil)^ 
rungen^) unb ber t)on mir gctna(i)ten ern[tli(f)en*) SSorfte^ 
lungcn*'*) Heg fid) ber genannte S^aufer ntdit betuegen*^^), 
bie beanftanbcten«) 18 ©tiid aWuffelinftoff No. 7457 cremc 
unb blau ju bet)alten. @r erflarte') mir, ba§ er ieben 
SlugenbHd bcreit tt)are, jid) bem Urteile^) eine^ ©d|ieb§=^ 
0eri(f)te^^) t)on un:parteiif(i)cn^°) ©efdiaftleuten ^u unter^*' 
toerfen^^); e§ fei gar m(f)t feinc 9lbft(i)t ju d^ifanieren^^) unb 
wet ba he^aupie^^), ba% bie beiben blauen 9Jilancen^*) 
(9Bare unb aKufter) ibentifd^ feien, ber leibe eben an fjarben^* 
blinbl^eit"). 

9Son bem Unterfdiieb") bei ber ©remeniiance, bie bei 
feinem SKufter el^er in^ (i)amoi§") ixberginge^^), ti^olle er 
gar ni(i)t reben, berfelbe fei ju auffdllig^^). ^d^ l^atte 
inittlerh)eile^°) ein ©t&d auf mein 9KufterIager genommen 
unb e§ t)er|dE)iebenen S^unben, unter anbexen and) Finghelll, 
angeboten; niemanb tuoltte jebod) ettoa^ babon tt)ijfen, tueil 
bie fjarbenjufammenftellung^^) migglitdt^^) jei. (3(i)lieglid) 
ntuftte id) bod) auf Farro ^uriidfomnten^^), ber auf nteine 
bie§besiiglid)e 9Infrage^*) ben fraglid^en ©toff nur mit 
einem 9?ad)Ia6 bon £3 10s. Od. bef)atten toilL 

aSenn man bebenW^), ba% bet 3Kann bie SBare toal^r^ 
fd)einlid)^^) nod^ nadE)fte^ ^atjt auf Sager fjoben tvitb, fo 
ift ber beanf^jrud)te20 9labatt nid)t ^n grog, jumal er aud) 
fiir bie unbeliebte^^) ^fiance einen billigen aSerfauf^jreig'^^) 
anfef)en^°) mug* ®a§ @efd)aft gel)t namlid) im allgemeinen 
unter alter ^riti!") fd)Ied)t. 

E 
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^l^retn aSuufdie getnag toerbe tc^ mit 

Elias Levi mit 30% bar, ftatt mit 35% bei langem 
3ieP^), abmad)en. ©ocben trifft unter einfactiem Soutjcrt'') 
Ql^rc gaftura flit 

Stampos & Hadyos cin®*), ttjomit idf| ba^ 9?5tige ijor** 
nel^men ttyexbe. 

3n ©rhjartung Slater gefL 9?a(i)ri(i)ten, jeiciine idE) 

©oc^aditenb 
Eduard Reinhardt 
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No. 37. 



Leicester, 24. Juni 19 r. 

$erm Eduard Reinhardt, Constantinopel . 

Sn ©rlcbigung^) Ql^re^ @eef)rten t)otn 18. crt. fenben 
tt>ir Qiinen l^iertnit einc ^rebitnota^) t)on £3 10s. Od. fiir 

Lazzaro Farro. SSir fieftel^en*) bei unferer 93e^au))^ 
tung*), ba§ F. feine Begrilnbete Urfad^e ^at, 'Hn^tanbe'^) ju 
tnadien, ba bic S95are nad) feiner 5!Ku[tert)orIa9e®) gefarbt 
tDurbe; mir ^iel^en aber t)or, biefc miglidie^) ?lnoeIegenI)eit 
burd^ 93ett)inigung») be^ obigen 9?a(i)Iane^ jutn ?tbf(J)Iug 
§u bringen^). 

C. Hanopoulos ^ai fiir bic le^te gaftura t)om borigen 
<3al^re nod^ fetnen ©l^ed gejanbt unb bitten tt)ir ®ie, il^n 
barum ju erfud^en. 

a33ir bfeiben ^^xe itjeiteren 9?adE)ridf)ten gerne getuartig 
unb ^i(f)nen 

$od^adf)tcnb 
Selwin & Lewis. 
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LdCUter, 24. Juni 11).. 



Selwin S. tcwis, 

Lbicestrk &, Chemnitz. 



KREDITNOTA 



Herm Lazzaro Farro, Ccmsfaniinopd. 



Fur Nac/daas raw/ gelieferlen 
Mussdinatoff No. 7457 blau 
and cremn, laut Verein-\ 
barung mil Herm Edvard 
Reinltardt. 
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No. 38- 



Constantinopel, 29. Juni 19.. 



^erren Selwin & Lewis, Leicester. 

S^ em^jfing Ql^r ©eel^rtc^ t)om 24. b§* 2Rt§. nebft 
etnlagc fitr 

Lazzaro Farro, tuomlt id^ ba^ 9?5tt0C beforgt l^abe. 

L. Hanos. ®a§ ett)tge^) §tnaugjiel|en^) bcr S^ijlunQen 
i)at mid) beranlagt'), Hanos tnit Qetictjilidjen ©iiritten*) 
ju brol^en').- 2tHerbtng§ ift citt fold^c^ SJerfa^ren^) bei bcr 
ic^igen !rtttf(i|cn 3^it fel^r peinlW). Um ben SWann nidit 
in§ UngliidE su bringen®), l^abe Id^ fetnen Sittcn enblid) 
nad^gegeben^) unb if)m ble aSerlangerung in ber ?tbtra^ 
gung^*^) feiner ©d)ulb unter 93ered)nung bcr baju gel^Srigen 
3tnfcn sugeftanben"). ©ic eriiatten bcmgemaft^^) l^iermit 
jtt)ei ncue Slcce^jte t)on 

£22 8s. lOd. ^er 25. September^ 

£22 8s. lOd. ^er 25. Oktober i^^' 

meldEic ©ie k)or aSerfall^^) bem Credit Lyonnais* jum 

Sncaffo") einfenben ttjonen* 3df) bin iiber^eugt, bag H. 

feiner aSerbinbKd)feit nad^fomnten") tDirb, fonft tt)iirbe er 

©efal^r laufen, ba^ feine ^ccepie t>roteftiert^«) tuerben imb 

cin funtmarifdE)e§ SSerfafiren") gegen il|n eingeleitet^^) tDirb. 

3l^re 3Wonierung^^) megen 

C. Hanopoulos l^abe id^ ntir "be^ten^ ijorgemerft unb mit 
bem betreffenben greunbe bereit^ diud\pxad}C^^) genommen. 

3dE) glaube t)om November ift er ^f)nen einen fleinen 
aSetrag fd^ulbig^^) (£38?), toal^renb bie neueren^^) fjalturen 
in biefent unb im nad^ften 9Ronate fallig merben^^). 
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jyitr ble 31^^^^!^ belicben ©te ?^attixtcn nnb Sabefd^einc 
flic btefen Slinben burd^ mtd^ ju fenbcn, bamlt li) cine 
QetDtfjc ^ontrolle fiber {t)n ffil^ren^*) tann. 

€)f)ne Slnlafe ju tnel^r, ficgrfige idEi ©ie 

^o6)a6)tenb 

Eduard Reinhardt 



* See Letter No. 149. Le Credit Lyoimais is a well-known French Banking 
Company (Paris and Lyons), which has numerous branches throughout Europe. 
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No. 39 



Leicester, 10. Juli 19.. 

§erm Eduard Reinhardt, Constantinopel. 

2Bir er^iclten ^^xe merte Bul^nftO t)OTn 29. pto. tnit 
smei 9tccet)ten t)on 

L. Hanos, mofiir tt)ir Ql^nen jel^r berbunben |inb» 
aSir Iiaben 3f)re Slbrcrfinung^) cntft)re(i^enb t)erbu(^t nnb 
\inb frol^, bag ©ie bie ©ad^e auf biefe SBeife jum ?tbf(f|Iu6 
gebradit l^aben. SBir bctncrfen un§, bag ba§ 3n!afto burdt) 
ben Credit Lyonnais ju betuerfftenigcn*) ift unb redinen 
feiner 3^it*) <^wf ^Jftnltlidien eingang*). 

C. Hanopoulos. SBir tvexben in B^fwnft afle btefen 
fjreunb betreffenben 5)oIumente burci^ ^l^re §dnbc gel^en*) 
laffen^ aSerfallen ift unfere Sledtinung t)om 28. Oktober 
19.. toon £38 6s. 9d., beren ©injug ©ie fidt) angelegcn^) 
fein laften tuoHen; meitere 3^a!turen finb bem SSerfall ndt)C. 

3n ©rmartung ^f)rer ftet^ angenel^mcn Kad^riditen, 
jeid)nen n)ir 

^od^adEitenb 
Selwin & Lewis. 



{For Exercises 4, 5, 6, and 7, see pages 359-362.) 



III. CORRESPONDENCE RELATING TO TRANSAC- 
TIONS IN GOODS, FORWARDING PACKAGES 
FOR SHIPMENT, CLAIMS, &c. 
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TRANSACTION No. 1. 

Buyers : ROSENTHAL & CO., Dresden. 
Sellers : WERNER & HEATH, Huddersfield. 

SUMMARY OF THIS SERIES : 

40. — Letter advising visit of traveller. 

4L — Letter confirming order given to traveller and enclosing copy of 
order. 

42. — Buyers recommend prompt execution of their order, and stipu- 
late date of delivery. 

43. — Sellers advise buyers of impossibility to complete goods within 
stipulated time, and propose part-sending. 

44. — Buyers consent to part-sending, and give shipping instructions, 
&c. 

45. — Sending invoice and reference patterns, and stating date for 
delivery of remaining goods. 

46. — Buyers axiknowledge receipt of invoice, and hurry on delivery 
of remainder of goods. 

47. — Sellers send invoice for remainder of goods. Remarks about 
substituting certain goods, and soliciting further orders. 

48. — Buyers acknowledge receipt of invoice and goods, for which 
cheque on London is being remitted through Bank. 

49. — Bank's remittance of cheque, together with receipt-form. 

50. — Sellers acknowledge receipt of cheque received through bank, and 
solicit further orders. 

EXERCISES : 

(See Section 4, Exercises to he rendered irUo German, page 363.) 

1. — Re Letter No. 47. Making out invoice for £132 lis. 6d. 

2. — Re Letter No. 50. Sellers point out an error in invoice sent 
by Letter No. 47, and enclose credit note. Making out a 
credit note. 

3. — Buyers acknowledge receipt of credit note, and thank for 
pointing out error. 
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40. Visit of tmveller advised, 



TKnernet & Ibeatb. 

telegrams: "prompt." 



Huddersfield, 7. April 19.. 

§erren Rosenthal & Co., Dresden. 

SIRit ©egenmartigem^) fieel^ren mir un^f ^ijuen tnitsu=* 
teifen, bag unfer JReifenbcr^), ^err L. Oldman, fid^ bag 
aSergnflgen madjen tvixb, ^ijuen in tDcnigen Xaqen feine 
Slufmartung^) ^u ntadien nnb ^f)nen unfere SReufieiten*) 
t)orsuIegen* 

@g foil ung freuen, burd^ ii)n einen l^iibfdtien Sluftrag 
ju erl^alten, auf beffen Slu^fiil^rung mir, tr)ie imtner, bic 
grftfete ©orgfalt t)ertt)enben tuerben. 

aSir eTnt)fel^Ien un§ ^^mn 

ipod|a(i|tunggt)on 

Werner & Heath. 
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41. GonArming order given to traveller. 
Order-copy enclosed. 



Huddersfield, 17. April 19.. 

§erren Rosenthal & Co., Dresden. 

®ur(i) SSermittlung^) unferc§ JReifenben, §erm L. Old- 
man, CTn:pftngen ton ben un^ fliitigft ertetlten Stuftrag^) auf 
©ojenftoffe^), tt)offir mir Qfinen ijerbinblid^ft banfen^^ 
inbetn tt)tr ©ie t)erfid^em, bag tt)ir ber ?lu§ful^rung bie 
grS^te ©orgfalt angebeil^en lafjen'), urn ©ie in ieber ipin^ 
fi(i)t jufrieben ju ftelfen* 

Sniiegenb finben ©ie Drberfo^jie*, tt)orauf alle (ginjel^ 
l^eiten®) bermcrft finb- 

@§ freut nn^, nad) folanger Unterbre(i)ung^) unferer 
SSerftinbung, mit einer neuen Drbcr toon ;3^^^ti betraut®) 
tDorben ^u fein unb it)ir l^offen geme®), in S^'^it^ft tt)ieber 
in re(f)t lebl^aften aSerfefir^'*) mit ^i^rem tDcrten §aufe ju 
fomnten, 

3n biefer angenel^men ©riDartung em^)fel)fen tDir un^ 
S^tien 

^odEiad^tunggboH 

Werner & Heath. 



* Iq order to avoid misimderBtanding, it is advisable to send a customer a copy 
of his orders, specifying all particulars relating to price, discounts, time of delivery, 
charges for packing, insurance, &c., and so indicate exactly bow the orders will be 
executed. 
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42. Customers recommending prompt execution of their order* 



l^oeentbal & Co* 



Dresden, 18. April 19.. 

^erren Werner & Heath, Huddersfield. 

SStr fatten tjergangener S^age^) ba§ aSergnitgen ;3^ren 
SReijenben, iperm Oldman, bei un^ begritgen^) ^u fbnnen 
unb erteiiten t^m bei biefer ©efeflenf^ett einen Sluftrag 
auf ipojenftoffe, ben ©ie instpifdien') tootjl erl^atten I)aben 
ttjerben. 

SBir bejtDecfen*) nun mit ^eutigem, S^nen xa\6)t 
Sieferung'') biejer ©toffe befonber^ an^ ^erj ju legen^), 
bamit h)ir bie SBare reditjeitig') filr bte ©aifon erl^alten; 
vt)tr red^nen beftimmt barauf , bag ®ie ben 9luftrag j^)atefteng 
3Kitte narf)ften 9Konat§ !onH)Iett sur Slu^fittirung brtngen®), 

Sn ©rtpartung S^rer gefL 9?aci|rici|ten, jeidEinen toxt 

$o(i)a(^tungt)on 

Rosenthal & Co. 
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43. Completion of goods impossible within time stipuMed. 

PsLTt-sending proposed. 

Huddersfield, 21. April 19.. 

^erren Rosenthal & Co., Dresden. 

^reujenb^) mit unjerem ©rgefeenen bom 17. b^. Wlt^., 
mlt Dvbextopief enHjfinflen toir ^l^r ©eel^rte^ bom folgenben 
2:age unb teilen sW^ti barauf pfHd)ft*) mit, bag e§ un^ 
ganj unmSglid) ift, blc getoftlfilten^) ©toffe innerl^alb ber 
gegefienen tJ^ift*) Iom))Iett au^^ufiii^ren, ba bie meiften 
5)eftin§ 9?eul^eiten fitr bie lommenbe ©ommerfaifon finb 
unb be^^atb erft angefertigt loerben mftften* 

SBir ^aben ben Sluftrag fofort nad^ ©rl^att'') in ?lrBeit 
gegeben*') unb ertoarten bie Sieferung eine§ 2:eileg ber 
SBaren in ca. 10 — 12 S:agen, ben toir ^1)nen auf SSunfd)') 
bann fofort jugel^en laflen fftnnten* S)ie Slnfertigung®) be§ 
3tefte§ biirfte®) loeitere 4—6 SSod^en in S&n^pxnci) nel^men^<»), 
toeil einige SWafdjinen ^ur Qeii nidjt frei jinb, bodf) bitrfen 
®ie barauf red)nen, bag toir alleg aufbieten"), um bie 
Sieferung fo fel^r aU mdglid^ %u befdifeunigen^^). 

aSelieben ©ie un§ mitjuteilen, ob loir ^utoarten^^) foHen, 
big bie aSaren Iom^)Iett finb, ober ob toir einen 2:eil borab") 
fenben lonnen* 

S^re gittigen SRadiriditen getoartigenb"), jeid^nen toir 

§o(i|ad^tunggbon 
Werner & Heath. 
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44. Part-sending consented to. 



Dresden, 24. April 19.. 



§erren Werner & Heath, Huddersfield. 

^n eriebigung ^t)te^ aBerten t)om 21. crt* bitten tt)ir 
©ie, unter obtpaltenben Umftanben^) einen S:eil ber beftellten 
©toffe fofort nad) fjertioftellung^) ju f|)ebieren, unb jtDar') 
an unjern ©^jebiteur in Hamburg, ^errn Julius Rudert, bent 
tvxx ^nftrnttionen ^ux SBeiterbeforberung*) ber SBaren Qehen 
tuerben; bie SJerjidierung hi^ Hamburg belieben ©ie ^n 
beforgen'^). 

SBir fjoffen, bag ©ie bejonbere Slnftrengungen^) nxadien 
merben, um menigften^ einen grofeeren 2:eil ber ©toffe auf 
ben SBeg ^u bringen^), benn bie ©aifon fitr ben SSerfauf 
ftelf)t t)or ber Xixxe^) unb unfere £unbfd)aft^) ermartet t)on 
un§ ein rei(i) ajjortierte^ Sager^®). 93ejiiglid) ber fiieferung 
be^ 9lefte§ ermarten toir nod) cine genauere Slngabe") be§ 
'Datum^* 

^n ©ntgcgenfei^ung^^) ^lf)rer ^aftura, begriigen tvix ©ie 

§od^ad)tungt)on 

Rosenthal & Co. 



F 
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46. Sending invoice and reference patterns. Remainder 

to be delivered shortly. 

Huddersfield, 7. Mai 19.. 

^errcn Rosenthal & Co., Dresden. 

aSir em^jfingen f. 3t, ^^r ©ee^rtcS i)om 24. tjor. 9Rt^. 
unb fjdben t)euie ba^ aSergnitgcn, S^ncn mtt fjaftura uber 
einen S:cU ber si^tn 9Serf anb gebrac^ten^) ©toffe auf^iu 
marten^), bcrcn Setrag Don £137 198. Od. 

©ic un§ gcfL gutfdireiben iDoIIen. 

3^ren SBeifungen^) gemafe l^aben tt)ir bic ©enbung via 
Grimsby an $crm Julius Rudert in Hamburg ju Slf)rer 
aSerfiigung*) abgefanbt. Sleferen^mufter*) t)on ber ©em 
bung laffen mir Slf)nen unter Slreuibanb*) in 6 ^afetd)en 
^ugef^en, 

aaSie ©te au^ ber ^aftura ju erjel^en belieben, ift e^ un^ 
gelungen'), faft bie .^dlfte ber ©toffe ^4^re^ toerten Sluftrage^ 
]f)ereinjube!omnxen®) unb tun toir unfer W6gHcf)fte§, ben 
ateftteiP) gegen ©nbe b^, 9Ronat^sur 3lu§fulf)rung ju bringen* 

^nbem totr guten emj^fang ber lf)eutigen (Benbnnq 
iDiinfdien, empfelf)fen toir un§ ^^nen 

$od^ad)tung^t)on 

Werner & Heath. 
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Telegrammb: „ Prompt." 

Huddersfield, 7. Mai 19.. 

FAKTURA 

fur Herren Boaenthal da Co., Dresden. 
von WERNER & HEATH. 

Sandten Ihnen fur Ihre werte Rechnung und Oefahr durch Vermitt- 
lung der Herren John StUcliffe <k Son, Orimaby, an Herm Jutius 
Rudert, Hamburg, zu Ihrer Verfiigung, versichert : 

w^^.^ Jt 316-317 2 Batten, 



Stiick. 


Breite. 


to 


Beseichnong. 


Tarda. 


i 








1 
1 54 in. 


395 


Phantasie-Stoff 


48 


5/9 


13 


16\ 

1 








J »> 


407 




50 


5/9 


14 


7 


6 








« 1 »♦ 

1 


411 




52 


5/9 


14 


19 


1 


( 








>» 


423 




51^ 


5/9 


15 


5 


2 










56 in. 


432 




48 


5/9 


13 


16 













54 in. 


414 




49i 


5/9 


14 


5 


111 








>» 


1746 




42 


4/3 


8 


18 


6, 








** 


1748 




39 


4/3 


8 


5 


9:\ 
1 








»» 


1762 




41 


4/3 


8 


14 


5, 

1 










56 in. 


67 




34 


7/6 


12 


15 













99 


73 




30 


7/6 


11 


5 























136 


8 


1 


136 


8 


1 








Verpackung 












1 


3 


5 








Versicherung a/ £150 




(i%) 


1 


1 

1 
1 




7 


6 


















£ 


137 


19 






g^ Etwaige Reklamationen konnen nur innerhalb 8 Tagen nach Empfang der Waren 

beriicksichtigt werden. 
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46. Acknowledging receipt of invoice. Hurrying on 

execution of remainder. 



Dresden, 19. Mai 19.. 

^erren Werner & Heath, Huddersfield. 

aSir oelangten in ben 93ejife 3^re§ aSerten t)om 7. b^. 
aJlt^- nebft^) gaftura fiber Qetnad^te Senbung im Setraoe 
Don 

£137 19s. Od., tpofiir tt)ir ©ie erfannt fjaben. ©obalb lt>ir 
ben 9teft ber SBaren em^^fangen I)aben, tuerben iDir ^Ijnen 
fixr ben ©efamtbetrag^) Stnfdjaffung^) madjen. 

aSir bitten ©ie bei biefer @elegenl)eit emeut*), bie 
Sieferung be§ SRilcfftanbe^*) nadj .^raften^) ^u befcl)leunigen 
unb bleiben nun Qijie SRed^nung bariiber getuartig^). 

Sngmijd^en geid^nen tvix 

$ocf)a(f)tenb 

Rosenthal & Co. 
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47. Invoice, &g,, sent for the remainder of goods 

ordered. Substituting certain design ordered, and 

soliciting further orders. 

Huddersfield, 31. Mri 19.. 

^erren Rosenthal & Co., Dresden. 

93Sir er]f)ielten ^f^ie tv, 3uf(^rift ijont 19. b^. mt^., t)on 
beren Qnf)ali tvit he^ten^ banUnb S^enntni^ nal^men- 

aJlit ^eutigem beelf)renO tuir un^, ^^nen diedjnunQ ftber 
ben SReftteil ^t)vex tDcrten Drber su iiberreidien^), betragenb 
£132 lis. 6d. , nnb bitten ©ie, un^ bamit giittgft ju erfennen. 

SBie frufier lf)aben tt)ir bie ©enbung burd^ aSermtttlung 
ber ^erren John Sutcliffe & Son in Grimsby an §errn 
Julius Rudert in Hamburg gu ^f^rer aSerfiigung birigiert, 
bem ©ie ^tjte aSeijungen ^ufommen laffen tvollen^). ®ie 
SReferen^ntufterfarten*) t)on gefanbten SSaren erl^nlten ©ie 
unter S^reugbanb in 7 ^afetc^en. 

Seiber®) tvax e§ un^ trofe aller a3emiit)iytgen*) nid)t 
ntdglid), ®ejfin 387 t)erein^ube!ommen, ba bie SSta]ci)xne, 
auf ber biefe SSare gemad^t rnirb, big!)er nid^t frei getporben 
ift. asir eriaubten un^ balder, biefe 9?unimer burd^ ein ]et}x 
dt)nlid^e^^) ®effin, namlid) 379, ^u erfe^en^) nnb I)offen ©ie 
bamit einijerftanben®). 

aSir geben nn^ bet ^offnung l^in^°), baj^ ©ie mit ber 
9lu§ffif)rung ^^xe^ tv. ?lnftrage^, bie ©egenftanb befonberer 
9lufmerffanxfeit geJDefen ift, boHauf") jufrieben jinb nnb 
nn^ red^t balb mit meiteren Drber^ erfreuen^^). 

©tet^ mit aSergniigen ju Ql^ren ®ienften, iei(tjnen tt)ir 

§odt)ad|tung§t)on 
Werner & Heath. 

{See Exercise 1, page^SSS. ) 



70 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 



48. Acknowledging receipt of invoice and goods. 
Remittance sent in settlement of a/c. 

Dresden, 26. Juni 19.. 

^erren Werner & Heath, Huddersfield. 

3^r &eet)tie^ ijotn 31. Mai ncbft galtura gelangte in 
unferen 93ejt^O, ebcnjo bie falturterten aSaren, bie fd^on 
t)or eintgen XaQen etngetroffen^) finb unb unfern Pollen 
aSeifall fanben»). 







3ur Slu^gletdtiung*) :J^l^rer beiben Siedinungen, abgitg 
lid)') 2J% S^affeffonto, laffen toir Qlinen burd^ bie Dresdener 
Bank, f)iex, 

£263 158. 3d. ©^ecf a/London, 

laut untenftel)enben 5)etail^^), ji^O^I)^^/ ^^^^ bitten ©ie, un^ 
ben @nt^)fang ber SRimeffe gefL anju^eigen^). 

9lct)tung§i)on 
Rosenthal & Co. 

lufpelhmg. 

£137 19s. Od. fjattura t)om 7. Mai 19.. 
£132 lis. 6d. „ „ 31. Mai 19.. 

£270 10s. 6d. 

£6 15s. 3d. 2i% fur ^aftesal^ilung 
£263 158. 3d. ©l^ed a/London burd) bie Dresdener Bank, 
" baf)ier^). 
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49. Sending of remittance through Bmk. 



Dresden, 26. Juni 19.. 



§erren Werner & Heath, Huddersfield. 

Stn Stuftrag unb filr died^nuuQ^) bet ^erren Rosenthal 
& Co., batjiex, iiberfenben tt)ir ^f)nen inliegenb 
£263 15s. 3d. 6i)e(I a/London, 

momit ©ie nad) bem SBSillen^) ber ®enannten berfat)ren^) 
rtjolfen. 

®cn ©nnjfang belieben ©ie un^ auf beifolgenbetn 
3^ortnutar*) ^u beftdtigen. 

»§o(^ad)tung§bon 
Dresdener Bank 

pp. R. Knapp S. Blau 
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©irefttton ^er H)re5^ener asanft, 

Dresden. 



28ir befiJ^einiQen T}iertnit ben em^)fang ber un§ untertn 

_ _26^dies. Mts. gemarf)ten Siimejfc t)on 

£263 15s. 3d. Check al London 

^U ©unften ^^^ Herren Rosenthal d; Co,, Dresden, 

Huddersfield ^^^ 29. Juni jg 

2lci)tung^t)oIl 
Werner & Heath.* 



Receipts sent abroad need not be stamped. 
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50. Acknowledging receipt of remittsince to customers, and 

further orders solicited. 



Huddersfield, 29. Juui 19.. 



^erren Rosenthal & Co., Dresden. 

S^K^ctn SSerten t)otn 26. crt. ^ufolge em^jfingen mir burdh 
SSermittlung ber Dresdener Bank, bort, (£f)ed int 93etrage 
t)on 
£263 15s. 3d. a/ London, 

bic tDir sum 93egleid^^) unferer gafturen t)om 7. & 31. Mai 
b^. 3- t>errt)enben2), tnbem tvix ^f)nen bafur tjcrbinblid)ft 
banfen^)* 

@g freut un^*) s^ t)crneTimen'*); bag bie 2tu§fulf)rung 
S^te§ iDcrten ?tuftrage^ ©ie tJoUauf befriebigte*) nnb tvix 
f)offen gerne, bag Sie fid^ bei ttjiebercintretenbctn 93ebarf^) 
unfer erinnern®) tuerben* 

^n biefer angenel^men ©martung etnpfelf)Ien mir un^ 

aJlit §o(i^a(i)tung 
Werner & Heath. 

{See Exercises 2 and 3, pages 363-364.) 
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TRANSACTION No. 2. 

Buyer : S. ZWOLLE, Amsterdam. 
SMers : BARTLETT & SONS, Bradford. 



SUMMARY : 

51. — Letter conditionally agreeing to execution of order received, in 
consequence of information received about buyer. (See 
Letter No. 145, p. 226.) 

52. — Buyer accepts proposal of part payment in advance, and presses 
for delivery of goods ordered. 

53. — Sellers' answer to Letter No. 52, giving approximate date of 
delivery. 



EXERCISES : 

4. — Buyer sends a cheque on London for £180, in payment of first 
half of the order given, and presses for delivery. 

5. — Sellers acknowledge receipt of cheque, and promise to make 
delivery within a few days. 

6. — Sellers send invoice for £387 6s. 9d., and advise draft for the 
balance. 

7. — Buyers inform sellers of having received goods, and of acceptance 
of advised draft. 
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51. Execution of am order Gonditionally agreed to. 



3Bartlett & Sons, 

Telegraphic Address : Bartletts. 



Bradford, 9. April 19 



§crrn S. Zwolle, Amsterdam. 

9Wtt 93eju0nalf)me auf ben un^ burd) unfere SSertreter^), 
bie $errcn Sternberg & Co., bort, gefalligft erteilten ^uftrag* 
eriauben hjtr un^ ^f)nen tnttsutetlen, bag tt)ir erfte ©efdEiafte'*), 
njie im tjorliegcnben') fValle, nur qeQcn aSarregiilicrung*) 
itn t)orau^*) abjujcfilicgen®) ^jflegen^). 

l\m inbe§ bte ^u^fiitirung bicfe^ ?tuftragg ju erieiditern 
unb bamit bie aSerbinbung'') tnit Q!)rem rt), §aufe gu er^^ 
5ffnen*), finb tt)ir bereit, toon ber SWegel etlt)a§ ab5un)eid)en^°), 
tnbem toir nur bie aSaranjdiaffung^O ber ^alfte beS SBerte^ 
bebingen, tDcii^renb bie ^tpeite ^^alfte buret) 5)reimonat«^ 
accepi^^), mie iiblicf)"), ju orbnen ift, 

aSir t)offen ©ie mit biefer 93ebingung, bie ben 
aSerlialtniffen todllig ent\pxid^i^*) , einberftanben unb er- 
marten beren ^jofttoenbenbe") f(i)riftli(i)e^^) SSeftatigung, 
bantit bie 9lugfut)rung Q^xe^ tuerten 5(uftragg feine 
meitere aSerjdgerung^') erleibet^*). 

^nitDifd^en §eid|nen tuir 

Bartlett & Sons. 



* See v.. Correspondence relating to Enquiries and Information about FirmH, Exercise 
1, page 806, and Model Letter No. 145, p. 226. In consequence of the information 
received respecting S. Zwolle, Bartlett & Sons considered it advisable to stipulate pay- 
ment lialf cash, and half against acceptance. 
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52. Proposal accepted; execution of goods urgent 



Amsterdam, 12. April 19 . 



^erren Bartlett & Sons, Bradford. 

^n %nttt)ort auf ^f}i ®eel^rte^ tjont 9. crt. telle id) 
^l)ncn mitf bag id} mit bent ^nt)alt beffelben ganj ein- 
berftanben^) bin unb bitte ©ie, ntir gefL anjugeben^), auf 
mie l^od) fid) bie fjaftura belaufen') mirb; id) merbe ^l^nen 
al^bann fofort fiir bie ^alfte einen &}ed auf London 
jugef)en laffen. ^d) ne^nte an^), bag ®ie ntir fiir biefe 
Sarja^Iung 2% Slaffaffonto gematiren merben. 

®ie aSaren finb augerft :pretfant*^) nnb bitte id) <Bie, SI>r 
SWbglid^fte^ §u tun, bamit felbe (gnbe ndd)fter aSod^e beftitnntt 
5ur 9Serfenbung fomtnen. 

,2ld|tung^t)on 
8. Zwolle. 
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53. Answer to Letter 52. Execution of order delayed. 



Bradford, 15. April 19 



©erm S. Zwolle, Amsterdam. 

SSir ert)ielten ^1}X @ect)rteg t)ont 12. b^* Wt^., tyon 
beffen ^nt)alt ton ntit ®an! .ftenntni^ nef)nten. 

®ie f?a!tura unferer ©enbung iDirb fid^ auf ungefaf)r 
£360 belaufen; bie genaue ©umnte tyexmbqen^) iDir nidit 
anjugeben, bi§ bie aSSare fertig ift, ba bie Sange^) ber ©tiide 
t)er|(i)ieben Ift^). 2)ie 9Infertigung*) erforbert inbe^ einen 
Beitraiim'^) t)on ca* 14 XaQcn bi§ 3 aSodien, fo baft U)lr bie 
aSare nicftt t)or @nbe b§. SWt^* abliefern lonnen; Sie biirfen 
jid) barauf berlaffen^), ba^ Jt)ir unfer 9R5gIid)fte§ tun, urn 
bie 5lu^fit!)rung 3t)re^ to. Stuftrage^ nadj 2:uiili(f)!eit^) §u 
bef(i)Ieunigen^)- 

f^flr a3ar^at)Iung !onnen tt)ir leiber nid^t ntel^r aU 1% 
getudl^ren. 

§o(i)ad^tenb 

Bartlett & Sons. 



(See Exercises 4. 5, 6, and 7, pages 364-365.) 
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TRANSACTION No. 3. 

Buyers: LEOPOLD SCHREINER & CO., Dusseldorf. 
Sdlers: JOHN SAMUEL & CO., Manchester. 
Foruxirding Agents : R. SCHNEIDER & CO., Antwerp. 

SUMMARY : 

54. — Sellers confirm order received, and state time of delivery. 

55. — Sellers inform customers of delay in executing their order, and 
state another date for delivery. 

56. — Sellers send invoice in execution of order received. 

57. — Sellers advise forwarding agents, to whom goods were consigned. 

58. — Forwarding agents advise J. Samuel & Co. of instructions received 
having been carried out. 

EXERCISES : 

8. — Buyers send an order to Sellers for prompt execution. 

9. — Buyers acknowledge receipt of Letter No. 55, and press for 
delivery of the goods ordered. 

10. — Buyers send instructions to their forwarding agents in Antwerp. 

11. — Buyers acknowledge receipt of Letter No. 66, and enclose cheque 
in settlement of invoice. 

12. — Sellers acknowledge receipt of remittance. 
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64. CottAnnation of order, 

[See Exercise 8, page 366.) 



Telegrams : Security. 
ABC Code used, 5th Edition. 



5obn Samuel & Co. 



Manchester, 27. Januar 19 



^erren Leopold Schreiner & Co., Diisseldorf. 

aSir banfen ^fjnen bc[ten§ fiir ben un^ mit S^rcm 
®ee^rten t)OTn 24. b§. 3Jli^. freunblirf)[t crteilten Stuftrag, 
ben toix jur forgfaltigften Stu^fiil^rung in 5ttota genomnten 
tjoben; bie Sieferung erfolgt in 2 — 3 SBod^en. 

©tct§ ntit SSergniigen ^fixen ®ienften gemibntct, ^eicfencn 
tt)ir 

§od£)ad^tenb 
John Samuel & Co. 
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55. Execution of order delayed. 



Manchester, i. Marz 19.. 



t^erren Leopold Schreiner & Co., Diiss eldorf. 

SBir bebauern Qf)nen ntitteilen ju miiffen, ba^ e^ un^ 
infolge in ber 5^abrl!ation eingetretener ©(fttDierigfeiten 
nidji moglid) ift, Q^ren nn^ unterm 24. ^anuar b^. Q§. 
giitigft erteilten 9luftrag ^ur tjcrfprod^encn 3^it au^gu^ 
fiil^ren; mir tDcrben obex unfer 5WogIid^[te§ tun, um in ca. 
2 — 3 a33od)en ©cnbung ju marf)cn. 

^njlDijiiien em^^fcl^Ieu tpir un§ 31}nen 

.^ocf)ad^tenb 
John Samuel & Co. 



{Se3 Exercise 9y page 366.) 
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56. Sending Invoice tor goods shipped. 



Manchester, 4 April 19 



^etten Leopold Schreiner & Co., Diisseldorf. 

aSSir gelanoten in ben 93efi^ ^fjve^ SSertcn t)ont 4. b§. 
awt^. & ^aben ^eute ba§ aScrgniigcn ^ijnen i^altuxa fiber ble 
un^ Qfitigft beftelltenM SSaren ju fiberreid)en^), beren 
aSetrag bon 
£493 78. 6d 
Sie un§ gefl. outfc^reiben') iDoIIen. 

St)rer aSeifung genta§, l^aben iDir bie ©enbung an bie 
©erren R. Schneider & Co. in Antwerpen birigiert*) iinb 
bitteti ©te, biefen .f)erren gefl. ^fjxe aSerffigungen*) $u 
geben. 

®ie aSerfi(i)ening^) l}aben tDir bi^ 9lnttt)er))en beforgt^). 

aSir entpfel^len un^ ^t)nen 

John Samuel & Co. 



G 
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67. Letter to forwarding agent 



Manchester, 4. April 19. 



§etrcn R. Schneider & Co., Antwerpen. 



aSir be^ttyeden}) mit ©eutigem^) Q^nen Tnitjuteilcn, bag 
tt)ir ^tjnen burd) SScrmlttelung^) hex ©errcn Heath & Co. 
bal^tcr*) 

L.s^&c. 1543 _i648 6 SaHcn*) 93auTntt)oIIn)aren«), 
fur ie £265 Os. Od. bi§ Antwerpen t)erfi(i)ertO, ®ett)i(i^te 
etc. laut inliegenben ®etaiB, jugetien laflen unb bitten 
©ie, bantit nad^ ben SBeifungen ber ^erren Leopold 
Schreiner & Co. in Diisseldorf ju t)erfal)ren^). 

9(d)tunggt)on 

John Samuel & Co. 
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58. Answer to Letter 57; goods forwarded according to 

instructions. 



1R. Scbnei&er Si Co,, 

SpEDITION & KOMMISSION. 

i Antwerpen, 12. April 19.. 



a 



ipcrrcn John Samuel & Co., MancheBter. 

S^rem SBerten t)om 4. b^- 2Rt^. gemftg erl^ielten h?ir 
buxd) bie §crren Heath & Co. borten 
L S & C 1643—1648 6 Sallcn ^SaumtvoUtoaxtn, 
bie tt)ir laut ;3n[trultu)nen ber ^erren L. Schreiner & Co. in 
Diisseldorf unter 9iad^nat|me^) unfcrcr (S^jefen^) meiter* 
bcfdrbem') n^erben. 

;3nbem tuir ^i^nen ffir ^tire freunblid)e 3^^^if^^0*) 
beften^ banten, jeid^nen hjir 

$o(i)ad)tunggt)on 
R. Schneider & Co. 



{See Exercises 10, 11 y and 12, pages 366-367,) 
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TRANSACTION No. 4. 

Buyers: GOLDSCHMIDT & CO., Berlin. 
Sdlera: ROBERT LAMB & CO., Manchester. 
Foritxirding Agent: JULIUS RUDERT, Hamburg. 

SUMMARY : 

59. — Forwarding Agent informs buyers of goods having been damaged 
by sea-water. 

60. — Buyers refer to Sellers re damaged goods. 

61. — Sellers write to Forwarding Agent ordering a survey of goods 
damaged, with restrictions. 

62. — Forwarding Agent replies to No. 61, stating impossibility to 
carry out instructions received. 

63. — Sellers reply to No. 62, finally ordering a survey of goods by 
Lloyds' Agents. 

64. — Forwarding Agent sends documents relating to the siu-vey of 
damaged goods. 

65. — Sellers acknowledge receipt of documents received from Forwarding 
Agent. 



EXERCISES : 

13. — Sellers acknowledge receipt of Buyers' letter (No. 60), with en- 
closure, informing them to revert to the matter later on. 

14. — Sellers submit Buyers documents re average, and enclose credit 
note for damages recovered. 

15. — Buyers acknowledge receipt of Sellers' letter, and await further 
report re coat of re-finishing goods damaged by sea-water. 

16. — Sellers now forward goods re-finished, and enclose invoice for 
expenses. 
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59. Goods damaged by sea-water. 



5ttliU9 IRu&ert, 

Speditions-Geschaft. . 

Hamburg Chemnitz. Leipzig. m^^l^^L^w- 

Rfti St, A Tin An 7 Tower ChamDers, 

uei ot. Aimen /. Giro-Conto bei der Heichsbank* London Wall. 



§ .^amfturg, 3. November 19 . . 



« §erren Goldschmidt & Co., Berlin. 



I ^nfolge einer fe^r fd^toercn^) 3lei|e ^at ber 'S)amp^et') 

^^ „Navarra" t)on Goole etnen 2:eil f einer Sabung') nag t)on 

I ©eelDafjer gcliefert*); barunter and} bie fiir St)rc iDerte 

s aftec^nung beftimmte ©enbung 

ffl «*<^ 1849 1821 1822 3 ^iften SSaumtvolltv axen. 



®ie 9it)eberei'') ift nai^ (Sa(f)Iage^) fiir ben etoaigen 
*. ©rf)aben^) nid^t t)eranttr)ortH(^, biefer milrbe t)ielntet|r«) 
t)on ber SSerjt(i)erungg*'®efenfd^aft^) ju tragen fein, fofern 
I er bie in ber ^jjolice^^) t)orgejel^enen") 93efreiungg|)rocente")t 
3 iiberftetgt; anbemfall^ miirbe (£rfafe^«) nid^t ju letften^*) 
I fein* ®a fid) nun iiber ben Untfang") be§ ©(f)aben§ 
I ®enauere§ begreifUd)ertt)eife^®) l^eute nod) nid^t fagen lagt, 
I unb bie Soften ber 93efid)tigung^') unb (3dE)abengfeft^ 
ftellung^^) feiten<^ eine§ ju ernennenben^^) @^:perten aber 
ganjlid^ ju Ql)xen Saften fein toilrben, toenn fid) f)eraug^ 
ftellen'^®) foHte, ba% ber (B(i)abtn bie 93efreiung^^)rocente 
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ni(i)t fibcrfleigt, fo em^jfctile id) Qfjnen, fief) ntit ^f)tex 
S8crfid)crungS^@efenfd^aft batjin ju einigen^'Of bag bic 
t)erbinblid)e'*') (S(J)abenSfc[tfteUun0 am bortigen $Iafee in 
;3l^rent SBeifein"') [tattfinbet, hjoburd) fici) bie erh?at)nten, 
erfal^runggflemag**) l^ol^en S'often tt)ilrben t)crtneiben laffen. 

aSefte^cn ©ie inbcS barauf, bag bie ©d^aben^feftftellung 
t)ier erfolgt^*), fo bitte id£) urn gcfL utngel^nben 93efcf)cib, 
fohjie utn SWittcilung, bei meld^er @efenf(i)aft bie SSare 
t)er|id)ert ift; id^ merbe al^bann %6tigeg fofort ueran* 
Iaflen=«), 

ipoc^ad)tung^t)on 
Julius Rudert. 



* Giro*Conto bei der Ileich8bank= Transfer- Account with the German Imperial 
Bank; that is. transfers of money can be made through this Bank, which has agencies 
all over the German Empire. 

t The Average Clause in Lloyds' PoUcies runs thus : — " Com, salt, flsh, fruit, flour, 
and seed are warranted free from average, unless general, or the ship be stranded ; 
sugar, tobacco, hemp, flax, hides, and skins are warranted free from average under ! 

five pounds per cent., and all other goods, also the ship and freight, are warranted I 

free from averagb under three pounds per cent., unless general, or the ship be stranded." 
See Hooper A Graham, " Modem Business Methods," Import ani Export Trade, page 
156. 
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60. Letter 59 sent to insurers. 



Berlin, 4. November 19.. 



§erren Robert Lamb & Co., Manchester. 

9Son ^erm Julius Rudert in Hamburg ging 
un^ foeben tnitfolgenbe^^) ©direiben ju, laut ttyeld^em 
bie t)on ^l}ici (BenbuuQ l^crftamtnenben''*) 3 ^iften 
«i^ tJ 1849 1821 1822 auf bent ©eetrang^)ort») na§ 
geinorben fein jolfen, 

®a ©ie felber bie aSerjidtiernng ber 9Sare toorgenontmen 
l^aben, |o bitten n?ir ©ie, fidE) ntit §errn J. Rudert bireft 
in^ eint)eme:^nten ju fe^en*) nnb i^nt Ql^re ^nftrnltionen 
ju erteilen. SBir erlDarten f. Qt 93eri(f)t nnb 3lbrecf)nnng. 

.^o(i)a(i)tenb 

Goldschmidt & Co. 



{See Exercise 13 y -page 367.) 
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61. Insurers order survey under reserve. 



Manchester, 9. November 10. . 



§errn Julius Rudert, Hamburg. 

93ejugnet)Tnenb auf ^fjx ©direiben bom 3. b^. 9)it§. an 
bie ©erren Goldschmidt & Co. in Berlin, be^itglid^ ber 
bcfd^ftbigten^) 3 m^ten 

«*^ Jt 1849 1821 1822, teifen tDir ^^nen l^terburd) ntit, 
bag h)ir bei ben filol^b^ berfi(f)ert finb. 5fm jyalle ber 
(Sdiaben 3% be§ berfid^erten SSerte^ iiberfteigt, bitten tuir 
Sie, bie S^|:pe!tion2) burd^ ben bortigen Lloyds Slgenten ^u 
beranlaffen^) unb nn^ ba§ 'Dofument aBbann ein^ufenben. 

"Die Swiften finb tt)ie folgt t)erfid)ert: 
1849 £260; 1821 £360; 1822 £280. 

^od^ad^tenb 
Robert Lamb & Co. 
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62. Impossibility of csirrying out instructions given in 6L 



Hamburg, ll. November 19.. 

§erren Robert Lamb & Co., Manchester. 

Stn 93efttJ S^rer geef)rten tjorgeftrigen^) B^fcfirift be- 
bauere td) fel^r, ^tinen extvibexn^) ju muffen, ba§ e^ fid^ 
tJoHftanbig meiner 93cred)nung entjtet)t'), ob bet fraglid^e 
<Bdjaben 3% be^ 9Berte^ ber SBare iiberfteigt*) ober nidjt 

®ie^ ift tn meinem Stunbfd^relbcn t)OTn 3. crt», tt)el(f)c§ 
S^nen bie ipcrren Goldschmidt & Co. in Berlin eingefanbt 
l^aben, ja and) beutlid)'^) jum 9tu^brurf gebrad^t*). SBttn^ 
jd)cn ©ie, bag bie brci Swiften bnxdj cinen &ipevien f)ier 
befid^tigt^) tt)erbcn, |o ftel^t bcm an fid^ natiirllcf) nifijt^ im 
SBcgc®), nur miifetcn (Bie fid) fiir bie Soften aufjufommen®) 
and) fiir ben f^all t)erj)fli(f)ten*®), ba% ber ©d)aben bie 
93efreiung^))rocente nid^t iiberfteigen foUte, b.tj. tvenn bie 
93efid)tigung ba^ ©rgebni^") l^aben follte, ba§ bie SSerfid)e=* 
rung^^'CS^efellfd^aft fiir ben Bdfaben, nnb in SSerbinbung^^) 
bantit fiir bie entftanbenen^*) Soften, nid^t auf^ufommen 

^dj fel^e S^ren tDeiteren^*) 9?adt)rid^ten in biefer Stngele^ 
genfteit geme entgegen nnb jeid^ne tnsn?ifd)en 

§od^arf)tenb 

Julius Rudert. 



90 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 



63. Ordering survey oi goods by Lloyds' agent 



Manchester, 14. November 19. . 



§erm Julius Rudert, Hamburg. 

3n SrttJiberung auf ^tjt &eef}tte^ t)om 11. b^« 5Wt^. 
bttten iDlr <Bie, eine ©(i)aben^feftftenung buxdj ben bortigen 
Lloyds atgenten bomet)mcn ju lajfen unb un§ bag ®oIu^ 
ment atebann ^^ujuftellen^)* 

9tner aBatirfd&einKd^Icit^) nad) mirb ber ©d)aben rm^x 
ate 3% betragen, benn bcrarttge^) benftgte*) SBare ift jum 
Serf auf faft h?ertto§»); bie befd^abigten ©tiide milgten 
ebtl*®) nad) England juriidtgefanbt merben, um hJieber 
getoafdien unb a|)^)retierr) ju toerben, ba bie§ in Deutsch- 
landni(f|t beforgt toerben lann; auf biefe SBeife tuiirbe fid^ 
ein grbgerer aSerluft bernteiben laffen. 

§od)ad^tenb 
Robert Lamb & Co. 
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64. Lloyds' agenfs certiScate of survey, &c., sent by 

forwarding agent 



Hamburg, 19. November 19 . . 



§erren Robert Lamb & Co., Manchester. 

S<i) etni)fin0 3^rc geefirte 3ujd^rift t)otn 14. crt. unb 
teilc 3I|nen ^ierburcf} tntt, bag id) injlDifdfien eine 93ej[i(f)ti'' 
guriQ ber ^at)aricrt^) entI6f(i)ten^) 3 mften « J.^- Jt 18*9, 
1821, 1822 burd) blc t|iej[igen Slgenten t)on Lloyds tjcranlagt 

©ie finben tnliegenb folgcnbe ©olumente:* 

1. ®a^ ©ertlftfat ber Lloyds Slgcnten, ^erren W. A. 
Lepper & Co., l^ter, mit ©d^abentajc') unb tn§ (£ngUf(f)e 
ilberfefete aSerflarung*) ; 

2. eine gcrlditlid) beglaubigte') aSerHarung; 

3. meinc ffioftenredinung®) itn 93ctrage t)on M 59. 70; 

4. blc fRed)nunQ ber §erren W. A. Lepper & Co. itn 
aSetrage t)on M 67. 50. 

fyftr bie beiben Setrage t)on 
M 127. 20 belieben ©ie ntid) gefL ju erfennen. 

aSie ©ie au§ bent beiliegenbett ©d|aben§certififat^) 
erfe^en, finb bie Lloyds Stgenten tnit tneiner ^ro^ofition, 
bie befdiabigten ©tiide ^tved^ Slufarbeitung^) ber SBare 
an ©ie j^ritdtgel^en ^u lajfen®), eintjerftanben^*^) getijefen; 
ber effeftit)e ©d)aben njurbe k)on betn ©ad^t^erftanbigen auf 
£21 8s. lOd. tajiert; ben ©ie t>on ber aSerfid^erungSgefell^ 
fd)aft reMatnieren tdnnen. 
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®ie befd^dbigten (Stiidc hjcrbc td) ^^l^nen tnorgcn via 
Grimsby buret) SSermittlung hex iQznen John Sutcliffe & 
Son, in 1 SSallen, Gejcid)net R L & C Jt 102, rctoumtcren; 
bie iibrigen SBaren t)abe ic^ toorgcftem an bie ^xxen 
Goldschmidt & Co. in Berlin iDeitergcfanbt. 

Stet^ mit SSergnitgcn §u ^fl^ren 'Dicnften, jcid)ne id) 

$od) ad^ tung^t)on 

Julius Rudert. 



* These docaments, together with a copy of the invoice of goods shipped, must be 
sent to your insurance brokers, to enable them to submit the claim to the underwriters 
for settlement. The underwTiters will get a statement drawn up by the "Average 
Adjusters." This is based on the surveyor's report (the Lloyds' agents abroad). 
A settlement of the claim will follow, after which it will be sent to you by your 
insurance brokers. See Hooper & Graham, The Import and Export Trade, page 164. 
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Hamburg, 19. November 19 



Julius IRu&ert, 

Forwarding Agent. 



Messrs. Robert Lamb (Sh Co., Manchester, D^'"' 

To Expenses paid by wie on 

3 Cases, marked ^i^ J J 1821, 1822, and 1849. 

Carriage to Warehouse M 5.00 

Labour, taking them up, weighing, dhc, 4.20 

„ opening and re-packing 12.00 

New Paper for packing 1.50 

Re-packing, Linen, Yarn, d^c. 1.20 

Carriage to Railway of 3 Cases 5.00 

of 1 Bi,le M 1.00 

Surveyor's fees 10.00 

Petty expenses 10.00 

Certified Copy of Protest 10.80 



M59.70 



E, di 0. E. 



Julius Rudert. 
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WEy W. A. Lepper & Co., Lloyds' Agents at the port of 

Hamburg, hereby certify that the^ specified 

in the annexed schedule were landed on or about the 

20 October ^^ ^^q '* Navarra " Captain Booth from Ooole 

and were found damaged as there stated, and believing that 

in the interests of all concerned the Ooods qq damaged 

should not be sold at public auction as customary, we have 
agreed with the consignee of the said O^od^. Mr. JuLius Rudert, 
to assess the difference at the sum of Twenty-om pounds 

eight ahillinga ten pence three farthings atg. 

This amount is calculated on the difference between the 

damaged value of the Cotton Goods q^^^ their value had 

they arrived sound, and in any settlement with Underwriters 
is subject to the amount covered by insurance and to the 
terms of the policy. 

The cost of the annexed document and our survey 
translation of protest amounts to . . . . M57 : 50 

Valuation fees . . . . „10 : — 



at 20-35 M67 : 50 




£3 : 6/4d. 



Dated this 24th day of November, 19. 

W' W. A. Lepper^ Go. 

H. M, T, Senger H. Petersen 

Lloyds' Agents. 



Date of survey : 
26th October, 19,. 



15 S 
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Seamen . . . . i 



35 ^ 




49 


Tears 


26 


of 


42 


age. 


37 





TRANSLATION. 

The Court of Connrwii Laws of this Free 
and Hanse Town of Hamburg hereby certifies 

that on due requisition, producing the log hook and a list of 
the whole crew, personally came and appeared before its Deputy : 

Master . . . . David Booth . . 
First mate . . George Coitom . . 
First engineer Hugh Bowie . . 

Willam Acaster 
James Stokes . . 
and all of them, after being previously tvarned against the heavy 
penalties for perjury, with the raised right hand and outstretched 
fingers, really swearing to God, the Almighty, deposed and 
declared for truth the following: 

On the 16th of the current month of October of the year 19 . . 
at 6 p.m., we sailed from the port of Goole in and ivith the 
British steamer '' Navarra,'^ commanded by the requester and 
first deponent, David Booth, as master, laden vnth a cargo of 
general merchandise bound for Hamburg, and steamed down the 
river to the road of Grimsby, where we let go the anchor at 
10.40 p.m. on account of the stormy weather. On the 17th s.m. 
it became calmer, the vnnd W.N.W., and at 6.30 a.m. we 
weighed the anchor and put to sea, whereupon, at 8.50 a.m., we 
parsed the Spurn lightship. Continuing our voyage, we had at 
noon the wind from W.N.W., increasing stormlike, with a 
growing sea, and in the course of the evening and the following 
night, there blew a heavy gale with heavy rain and a high sea, 
which caused the ship to work with great difficulty, and much 
water continu/dly rushed upon the deck. The pumps were kept 
dry. On the 18th s.m., during the whole of the day, there blew 
a heavy gale from W.N.W., with an excessively high-rolling sea. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 97 

in which the ship worked, rolled, and pitched uninterruptedly in 
the most powerful manner, her deck being constantly inundated 
vnth large quantities of loater. At 5.30 p.m, we let go the anchor 
near the 4th lightship before the Elbe, as we could not get a pilot, 
on account of the violent gale. During the night it continued to 
blow tremendously, with a high-going sea and a very heavy 
thunderstorm. On the 19th s.m. at 6.30 a.m., we weighed the 
anchor and steamed upwards, whereupon we obtained a pilot in 
the road of Cuxhaven and reached the port of this town of 
Hamburg on the same day at 2 p.m. The ship ukis cleared 
and reloaded for Goole, and on the 21st s.m^ we left again, 
with the reservation to extend the protest after the return with our 
ship, the time then being too short to do so, and we have now 
arrived a^ain in the port of this town of Hamburg on the 29th 
of this month of October. 

Of the cargo brought here, as stated above, 1 case cotton 
fabrics T E S 89, as well as various other cases ditto /^ 406/17, 
1 bale ivoollen yarn °\^° 679, and 3 cases cotton goods ^ * ^ 

1821/22, 1849 were discharged partly wet and partly damaged ; 
and further of 50 bales of cotton tvaste <?>'' 1/50, of which 27 
hales were placed on deck, and the others below deck ; and of 
25 bales ditto /IN 1/25, of which 7 bales were placed an deck 
and the others in the hold of the ship, and of 25 bales ditto ilEIi, 
of which 3 bales were on deck and the rest in the hold of the 
ship, in each lot there being a number of bales which were 
discharged here damaged by water. 

DepOVieTlts declare that they were not in any way to 
be blamed for this and other damage, losses, or defects which 
the cargo may have sustained, and that no damage had been 
caused through neglect, carelessness, or maliciousness on the 
part of the Captain or anyone else of the crew, neither through 
deficiency or unfitness of their ship, but thai all losses must 
be ascribed to the perils of the sea and navigation. 

H 
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Their ship on their departure from Goole lods light, snug, 
strong, well manned by a crew of 15 persons all told, and in good 
condition and provided with everything r^jquisite, the masts 
and pumps of the same vnth coating, and the hatches vnth 
tarpavlings, and the cargo had been stowed by stowers in a 
seamanlike manner and properly dunnaged with wood. 

With the whole cargo they had on board. Deponents had 
dealt conscientiously and honesUy, and they did not know nor 
think that any one else of their crew had misappropriated the 
least thing of the cargo. 

So help them, Deponents, God ! 

In testimcmy whereof we have granted these presents under 
signature of our Secretary and seal of our Court, 

Hamburg, 30th October, 19 . . 

/ ; signed : / Kalkmann, 

Secretary. 



2d. copy. 
M 10.80. 




For a true copy, 

I : signed : / Kalkmann, 

Secretary. 



We certify thai the above is a true translation of the 
original document, with which we have compared it. 

Certified. 

PP' W. A. Lepper ^ Co. 

H. M. T. Senger H. Peterson 

Lloyds' Agents. 




^o 




::^ 




-"^^^ 



^ 



-/? 



-^ 



4 



J^ 



! - 



■■ - B _j,i_ 






^--/^ 




/ 




t^^^Tt^a^ -^fffX' 






A^^r-^^/2y^ 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 99 



65. Acknowledging receipt of documents sent 



Manchester, 22. November 19 



^erm Julius Rudert, Hamburg. 

aOSir gelangten in ben 93efife SI)re§ SBerten t)r)tn 19. b§» 
Wli^., cnt^altenb ©ofumente betreff^ ber ex „Navarra" 
t|at)ariert gelanbcten 
3 mften «S^- J J 1849, 1821, 1822, 
filr beren ©eforgung^) tt)ir ^i^nen tjerbunben finb. aSlr 
:^aben ©ie fiir ben aSetrag Splicer (S^cfen bon 3R 118. 20 
auf laufenbe aiedfinung^) eriannt. 

SBir bfeiben nun bie suriidgefanbtcn befdiabigtcn ©tfidfe 
eriDartenb') nnb tvexben bann ba^ 9i6tige t>eranlaffen*)» 

^od)a6)tenb 
Robert Lamb & Co. 



{See Exercises 14^ 15, and 16, pages 368-374.) 
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y TRANSACTION No. 5. 

Buyer: LUITPOLD GRASSER, Dresden. 
Setters: EDWARD LONG & SONS, Manchester. 

SUMMARY : 

66. — Buyer sends enquiry for handkerchiefs, and asks for patterns. 

67. — Sellers send patterns, with particulars. 

68. — Buyer gives an order. 

69. — Sellers acknowledge receipt of order, and offer substitute for goods 
sold out in the meantime ; they ask for instructions as to 
part delivery of goods. 

70. — Buyer accepts proposal as to part-sending, and presses for delivery 
of goods. 

71. — Sellers give details re immediate and later delivery of goods. 

72. — Acceptance of proposed part-sending by buyer. 

73. — Sellers send invoice for part of goods shipped. 

74. — Buyer acknowledges receipt of sending, and asks for cash discount 
for proposed cash payment. 

76. — Sellers reply to Letter No. 74 agreeing to 1% extra for cheque 
on London. 

EXERCISES : 

17. — Sellers enquire from W. Lucas & Co., of Berlin, about Buyers' 
standing. (See Letter No. 143.) 

18. — W. Lucas & Co.'s answer to No. 17 is favourable in tone. (See 
Letter No. 144.) 

19. — Making out invoice for Buyer, and advising Forwarding Agent 
in Hamburg. 

20. — Buyer remits cheque for goods received. 

21. — Sellers aclF^9wledge receipt of cheque, and promise to send re- 
maindidr.'pf'gppuSs shortly. 
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86. Enquiry for bandkercbiefs, md asking for patterns. 

Xuitpol& ©rasser, 

Fabrikation von 

DIVERSEN BAUMWOLLENRN U. LEINENEN WAAREN. 

Dresden, 3. Januar 19.. 
.^errcn Edward Long & Sons, Manchester. 

2)te ^erren W. Lucas & Co. in* Berlin tiaben mir ^f)xe 
tDcrtc ^itma aU fet|r leiftung^fdfiigO in SSatift unb ftebrutften 
3:af(i)entu(i)em^) bejeidE)net unb tudre id) ^fjnen berbunben, 

6 tvenn (Sie mir gcfl. fofort bemufterte Stnftenung') barin 

I madden tuiirben. 

• 

I 3cf| t)abe in biefen Xixdjetn etnen fel^r grogen 93ebarf*) 

I unb bitte ©ie, Qt}te ^reije alleraugerft*) ju ftellen, bei 

I Slbnafime^) bon grofeen Duantitaten; id^ refleftiere^) tiaupt*' 

g |ad)It(^^) auf 9anj billige SBare. 






^ 93ei jufriebenftcllenber 93ebienung^) !ann Id^ .^finen ein 

jel^r gro§eg ©efd^aft in Stu^fid^t ftellcn^^). 

^n ©rtDartung ^^xet gcfl. 9iad)rid^ten jeid^ne id) 

^od^ad^tung^bott 

Luitpold Grasser. 

Referenzen. 

^erren W. Lucas & Co., Berlin. 

Dresdner Bank, l^ier 

F. Oxford & Co., 23, Leadenhall Street, London. 

(^ee Exercises 17 and 18, pages 374-375, also Model Letters 143 and 

144, pages 224-225.)^ 
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67. Offer of goods with terms stipuMed. 



Manchester, 8. Januar 19.. 



^crm Luitpold Grasser, Dresden. 

3n Seantoortung^) ^^xe^ SBerten tjom 29. pto. be* 
tnuftcm tDlr S^txen unter Sireu^banb^) bie gelDiinf d)ten 
aSattfttiid^er etc. unb berjeid)nen') nad^ftefjenb*) unfcrc 
alleraugerften ^Preife 

796 47 48 51 66 lO^d. pex ®utsenb. 

49 66 67 797 798 lOd. „ „ 

799 800 804 806 lid. „ „ * 

rein netto*), S*aftcjat|Iung, SBare ab f)tcr*), plus^) 2i% 
S^omTniffion fiir nn^; ^Jracfit, SScr^jadung, ^crfid^erung ju 
O^ren fiaften^). 

Unfcre Stotierungen finb ancrbtnigft') geftellt^^) unb 
berftel^en^^) ftcfi ffir Stbnal^me grdgerer Duantitaten. 

aOSir em^fel^fen un§ S^nen 

^od|a(f|tcnb 

Edward Long & Sons. 
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68. Order given. 



Dresden, 15. Januar 19.. 



§erren Edward Long & Sons, Manchester. 

^n aSeanttDortung ^fjte^ ©eel^rten tjotn 1. b^. 3(Kt§. 
beftcllc^) id) Ql^nen ^iertntt sur gcfL balbigften^) Sieferung: 
4,000 ®ufecnb 93atifttfid^er, b. t).«) 
ie 1,000 ®fe. t)on 796 67 804 49 
in t)crt(i)iebenen ®effing*) fortiert, mit ber aSerfidierung'), 
ba§, tDcnn mir bie 3:ud^cr !ont>enieren®), balb grofecre 
Sluftrage nad^folgen ttierben. 

aSenn ©ic md)t cinen anberen ©^ebiteur^) in Hamburg 
f^aben, fo bitte id) ©ie bie ©enbung an $erm Heinrich Lenz, 
jur SBeiterbefdrbentng an mid), gei)en ju laflen; bie 9Ser* 
fid^erung belieben ©ie bi^ f)ier ju bedfen^). 



^ 



^n ©rtuartung S^rer tt). 93eri(i)te, jeid)ne i(i) 

$o(J)ad^tenb 

Luitpold Crasser. 
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69. Order accepted; substitute offered for certain number 

sold out in the meantime. 



Manchesteri 24. Januar 19.. 

^erm Luitpold Grasser, Dresden. 

Sm 93eftfee .^l^re^ aScrten t)otn 15. crt. banfen ttjir 
^^nen fiir ben nn^ bamit crteilten ^robeauftrag^), beffen 
9lu^f uf)rung unfere 9Iuf tncrff atnfeit gettjibtnct^) toixb ; 
aKufter 796 ift augenfelldtlid) aufeer ®rud*) unb fenben tpir 
;3f)nen bafiir erfa^tnufter*) unter ^xeu^hanb. 

aSenn ©ie tnit Sieferung jebcr 9httntner ffir fid) qepadt 
einberftanbcn finb, fonnten lt)ir Ql^nen fofort eine ©enbung 
jugangig tnadicn*); follten Sie bagegen beren ?lf|ortierung®) 
borjiel^en, fo n^iirbe bic ?lbUeferung famtlid^er 9htmmern 
abjumarten fein, tva^ ca. 6 — 8 SBodien beanft^rud^cn^) 
iDixrbc, 

Sn ©rmartung ^I|re§ aSefdieibe^, jetdinen mir 

§)od^ad)tenb 
Edward Long & Sons. 
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70. Proposal accepted; goods urgently required. 



Dresden, 26. Januar 19 . . 

^erren Edward Long & Sons, Manchester. 

5luf S^re geel^rte 3i^f<ftrift 'oom 24. bg. SDW^. criaube 
i(^ mix ju ern?ibem, bag id^, um bie ©enbung nid)t Idnger 
aufsu^alten^) unb urn S^^^ 3Bare re(f)t balb einjufuliren^), 
tnid^ mit ^i^retn aSorfdjIage begniigc'), inbetn id) t)on ber 
t)orgcfd)riebenen*) fortierten ©enbung Slbftanb nel^tne'). 
Unterbrettetei^ @rj[afeTniifter fiir 9?o. 796 acce})tiere id^. 

;5(i) bleibe nun ^l^re ©enbung gcmftrtig unb jeid)ne 
insJDifdien 

.§od)ad^tcnb 
Luitpold Grasser. 
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71. Qiving details re delivery. 



Manchester, 2. Februar 19.. 



§erm Luitpold Grasser, Dresden. 

SBtr befifeen ^^xe tv. Bufdjrift t)om 26. t), mu. unb 
erlDlbem barauf, bag bie fofortige Slfefenbung famtlid^er 
beftellter aSSaren leiber ni(f)t bur(i)fu]^rbar^) ift. aSir 
I6nnten bagegen fofort cine 2:ellfenbung^) t)on 
300 ®fe, tn ber lid. ^ret§Iage«) 
200 „ „ „ lOd. 
tnadien, femer 

300 ®fe» su lOJd. unb 100 ®fe. ju lid. in ca. 10—12 
2:agen unb ben dte^t in ungefal^r 4 SBod^en folgen laffen* 

aSir bitten urn Sefd^eib, oh Ql^nen bamit gebient*) ift 
unb jeidinen inbeffen 

^odiadEitenb 

Edward Long & Sons. 
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72. Proposed part-sending accepted. 



Dresden, 13. Februar 19.. 

^rrcn Edward Long & Sons, Manchestej. 

Qm ©eftfee S^re§ ©ee^rten t)otn 2. crt. bemerte Id), bag 
c^ mtr nic^t barauf anfommen^) miirbc, eine 2:eilfenbung 
ansunel^Tnen, abet id) glaube nur, baft baburd) ctne ntd^t 
unbebeutcnbe SScrteucrunQ^) be^ ^reife^ fid^ ergeben') mtrb^ 

Sebod)*) metne Slbnel^tncr") moncn tt)entgften§ jcf)en; 
n)ie fid) ba^ @cjd)aft mit S^ren 2:u(^em tnad)en^) tt)irb; 
k)ieneid)t I)aben ©ie aud) injtt)ifd)en ettuag tnel^r fertig 
belotntnen unb fo iDill id) nid)tg bagcgcn einlDenben^, tpenn 
©ie jofort aUe^ tva^ fertig ift ium SSerfanb bringen. 

3t)re aied)nung getDfirtigenb, jeid)ne id) 

|)od)ad)tenb 

Luitpold Grasser. 
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73. Sending Invoice for goods shipped. 



Manchester, 23. Februar 19. 



§erm Luitpold Grasser, Dresden. 

3n erfebiguno ^l^rer to. 3uf(i)rift t)om 13. b/. 3Kt^- 
!)abcn mir alle^ S^rtige^) t)on ben bcftellten aOSaren auf ben 
28eg gebra(f)t, unb fenben ^Ijnen bariiber inliegenb f^^aftura 
im Setrage t)on 
£45 16s. 7d. , mofiir ©te un^ erfennen-*) moKen. 

^en 3ieft') laffen lt)ir el^eften^ folgen. 

i 

Edward Long & Sons. 



{See Exercise 19, page 375.) 
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74. Arrival of goods; casb-psiyment proposed against 

extra-discount 



Dresden, l. Marz 19.. 



^errcn Edward Long & Sons, Manchester. 

®ie tnir unterm 23. b. awt^. gemad^te (BenbunQ gelangte 
foeben in meinen 93efi^. 

^d) bitte ©ie, tnir gefl. mitauteileu; tveld^en S'affeffonto 
©ie fiir jofortigen &)ed betDilligcn^); tnel^rere meiner 
englifdien Steferanten^) Qetvatjxen tnir auf a!)nli(i)e^) SSare 
2J% ejtra unb id) ne^mt an, ba§ ®ie ®Iei(^e^^) tun 
tvexben, 

3n^tt)ifd£)en em^jfei^Ie id^ midf) Qtjncn 

$o(i)a(^tenb 

Luitpold Crasser. 
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76. Limited cash -discount allowed. 



Manchester, 3. Marz 19.. 



$erm Luitpold Grasser, Dresden. 

Stuf S^r merteg tjorgeftrigeg ©(iirciben ermibem toir, 
bag mlr fiir gemdl^nKc^^) ben t)on ;3^^^^ nadifletud^ten^) 
94aci)Ia6 bon 2i% auf unfere ol^nei^in') large*) ^ommif|ion 
bei tofortiger SarreguUerung nld^t bemilltgen ; urn aber 
ble aSerbinbung mit S^rem It), ^auje in lebliafte Sa^n'*) 
ju bringen, toollen mir Ql^nen gegen fofortigc SRemtttierung 
eine§ ©ficd^ auf London ober l^ier 1 % e jtra aU ^afjef fonto 
einraumen') unb fel^n ^l^ren femeren 3iift>t:ucf|en^) gem 
entgegen* 

^od^aditenb 
Edward Long & Sons. 



(See Exercises 20 and 21, page 376.) 
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TRANSACTION No. 6. 

Buyers: GILBY, LEMAN & CO., London. 

Sellers: S. KAHLMANN & CO., Mayence o/Rhine. 

SUMMARY : 

76. — Sellers offer their services. 

77. — ^Report on vintage. 

78. — Buyers propose an order, and ask for samples to test. 

79. — Sellers make special offer, and send samples. 

80. — Buyers conditionally accept offer made by Sellers. 

81. — Sellers accept Buyers' proposal under reserve, and stipulate the 
increasing of the order as a condition. 

82. — Buyers finally give their order and send instructions for shipment. 

83. — Sellers confirm order received. 

84. — Sellers send invoice and B/L for shipment made. 

85. — Buyers acknowledge receipt of wine, and advise Sellers of payment 
made through Bank. 

86. — Sellers acknowledge receipt of payment. 

EXERCISES : 

22. — Sellers advise Forwarding Agents of having consigned to them 
33 barrels of wine, in accordance with Buyers' instructions. 

23. — Buyers give instructions to Forwarding Agents. 

24. — Forwarding Agents reply that instructions have been carried out. 

26. — Sellers write in reply to Buyers' letter. No. 86, saying that no 
further discount can be allowed. 

26. — Buyers insist upon cash discount deducted. 

27. — Sellers ultimately agree to allowing discount deducted. 
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76. Offer by wine-growers and mercbants. 



Sole Proprietors 

OF 

Liebfraumilch-Cloisters 

luginsland 
and Owners of other tirst-class 

Vineyards. 

Purveyors by special appointment to 

Hi8,Majk8ty the Kino of 2)wedkn 

and nokway. 

Established 1786. 

Medals : 

Paris 1856 & 1867. London 1862 ft 1873. 

Vienna 1873. Philadelphia 1876. 

Melbourne 1880. Amsterdam 1883. 



S. Itablmann & Co. 



Mainz a/m^in, 7. Oktober 19. . 



^erren Gilby, Leman & Co., London. 



aSir ftnb leiber feit geraiitnerO 3^it oi^ne ^i^re Qlitigen 
Sluftrage unb 9?a(^ri(i)ten unb finb balder |o frei^), un^ 
^Ijnen in§ Qkbad)ini^ jurudjurufen'). 

aSir emp^eljlen inUegenben a3erid)t nebft ^prei^Iifte S^rcr 
freunbli(i)en Slufmer!fam!eit*) unb m6(i)ten bei biefer 
©elegen^ett befonbcr^*) auf ben Umftanb l^intueifcn^), ba§ 
unfere tjorjal^rigen aSetne burditueg') einen reid)en 3^1^^^) 
t)on diterent ©etoaci)^®) aufmeifen^®), moburd) biefelben 
iefet bereitg jlDeijdl^rige SQSeine re|)rafentieren» 

§infi(i)tU(i) ber 5Prcife miirben tt)ir Ql^nen, toie gctpol^n^ 
lid), bejonberg entgegenfotnmen")* 

S^ ber an^ene^men ^offnung, tedit balb^^) ®unftige§ bon 
3I|nen ju l^oren, jeidinen tt)ir 

$od|ad|tunggbon 

S. Kahlmann & Co. 
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77. Report on vintsige. 



Mainz a/Rhein, l. Januar 19.. 



P.P. 



fatten lt)ir friil^er — Bei bem :praci^ti0en^) ©tanb^) bet 
SReben^) im ©otntner — bie fdEjonften ^offnungcn auf eine 
gute Sefe*), fo blicb ba^ ©rgebni^'^) leiber bod) ttjeit l^inter 
ben gcl^egten^) ©rmartungen^) ^uxixd. ®§ ift bic§ bem 
ttaurigen Umftanbe ^ujufdireiben^), bag mal^renb ber 
jmeiten .§SIfte ber Sefejeit l^ierjnlanbe bur(i)tt)eg triibe^, 
regnertfd^e^®) SSetter ]^err|d)te, morunter bie Dualitat ber 
aSeine grofeenteiB^") ju leiben gef)abt f)at, fo bag bte nacj^ 
bem 9legen gefelterten^O 'SSeine fief) aB tabell^aft^^) ertoiefen^^) 
Iiaben, mal^renb biejenigen, lt)el(i)e bor ber SRegenjeit in 
^elter^*) !amen, ganj toorjiiglid) au^gefallen") finb^ 

Qm §inblidf^^) barauf, l^aben toir e§ fiir unfere ^aupU 
aufgabe") get)alten, bie 93?ofte^^) auf^ allerforgfdltigfte ju 
toal^Ien, unb befonber^ ben jungen^®) SBeinen einen reicfi^ 
K(i)en S^^fcife^^) bon bem borjitglidien ©etoadifen^^) friil^erer 
©rnten, iDobon toir noctj einen anfel^nlidien^^) SSorrat be^ 
toal^ren, ju geben* Unb fo befinben lt)ir nn^ in bet gliidt^ 
lid^en Sage, ben Slnforberungen unferer an bie borjiiglidEifte 
95ebienung2^) gemol^nten ^unbjid)aft naci) toie bor^*) bollaxip) 
geniigen^^) ju !onnen. 

2Ba§ ^Preife anbelangt, fo i)aben toir foldie, toenngteid) 
toir filr bie aufge!auften^O borjilglidien 5Wofte mel^r aB 
im SSorjial^re jai)Ien mugten, unb unjere bie^jidl^rigen SBeine 
of)nef)in^^) f(i)on burd) ern)af)nten B^f^fe bon frii^eren 
®en)ad)|en jiemlid) teuer einftei^en^®), bennod) nid)t eri)6l^t, 
mie unfere ^reunbe au^ inliegenber ^Prei^Iifte ju erfel^en 
belieben^ 
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^nbem tr)ir unfem geetirten 9lbnel^ntem'°) filr ba^ 
un^ in fo reidEietn SWage") bctotejiene SSertr auen banlen 
unb if)nen jum 3fal^re§n)e(f)fcl unjem bcften &lMtvnn](i)^^) 
barbrtngen'*), ctnt»fef)fen mir un§ ber fjortbauer ii|re§ 
SBofiltDoneng 

aRit alter ^odEjadEitung 
8. Kahimann & Co. 
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78. Answer to No. 76. Gonditionsil order proposed and samples 

asked for, 

©ilbSt Xeman Si Co,, 

Wine & Spirit Merchants. 

London, E-C, 14. November 190.. 
^crren S. Kahlmaim & Co., Mainz a/Rh. 

SBlr befifeen ^^x SBertcg bom 7. Dftobcr famt^) 5Prei5=- 
Hfte unb 93ert(i)t, baticrt 1. 3<i^^<^^ 1^- • ^^i> miiffcn <3^nen 
in SlnttDort barauf aHerbtngg'^) fagcn, bag tuir in bcr 
3tt)ifcl|en^it t)erjd)iebcnc ^Pojlen'') Rhein- unb Mosel-SBeine 
t)on ^^xtx ^onturrcnj qelauft f)aben, unb jtoar ju ?prcifcn, 
bie mit htn l^of^en 9iotierungen in ^l^rer Siftc in gar feinem 
SSerl^altnijfc*) mel^r ftefien. 

fjiir ben SBinterbcbarf) finb tovc nun bcreitS burdE) einen 
grdgeren ©esug**) im SSorl^erbftc^) gebedft; toxt jinb inbeffen 
nid)t abgeneigt^), einen fleinen 5(Joften aB SSerfud) jur 
Stblabung*) 9J[nfang ndd)ften ^a^tt^ ju laufen, menu un§ 
I|infi(i)tlid^ ^JSrei^ unh Dualitat etlt)a§ ©ejonbere^ angeboten 
tuirb. 

aSSir interejfieren un^ jur 3^it nur fiir jtt)ei**unb brei^* 
iaiirigen Hochheimer^**) unb geben ^^mn anl^eim"), un^ 
^iert)on '®ot»^)eI})roben^2) s^gangig ju madien^'), mobei mir 
bemerfen, baft lt)ir ntit unfern 93ejug§queUen^*) ganj bireft, 
alfo mit Slu^fdEiIugi*) jebmeber Slgenturtjermittelung^®), 
arbeiten moHen. 

3n 8liidfi(i)t barauf beanf})ru(^en^^) mir bie aUerniebrig^ 
ften 9?otierungen, jumal mir regelmagig n(i6) riditigem 
@m})fang ber SBare jofort ?lnf(i)affung^») ju madden getoofint 
jinb^ 

3n ©rtpartung ^l^rer gefl. 9?ad^ri(i|ten, jeidinen mir 

§o(i|ad^tenb 

Gilby, Leman & Co. 
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79. Special offer made. 

Mainz a/Rh., 22. November 19 . . 
^errcn Gilby, Leman & Co., London. 

9lu§ Qljxem Qieetjxten t)otn 14. crt. erjetien njir ju unferm 
Seibhjefen^), bag ©ie fid^ burd) anbermeittge'*) billigcre 
Dfferte f)abcn t)erleiten^) laffett; ung untreu*) ju merben. 

@^ !ann Icin B^^if^I l^errfd)en'^), bag bte bctreffenbc 
SBare ©ie nid^t entfemt®) fo befricbigt f)at, tvie unferc 
au^gclDal^Itcn^), rcincn 9?aturtDeine®), unb n?ir geben un^ 
ber ^offnung l^in®), bag ©ie femerl^in mieber t)on xin§ 
bejiel^en^®) tuerben* 

SBenngleid) ber dtdbaiif ben lt)ir ^l)nen bi^Iang ein^ 
raumten"), bereit^ ein enormer, un§ menig Stufeen lajjen* 
ber^2) ift, jo f)aben toir un^ geme bereit gefunben, ein toeitere^ 
D^jfer ju bringen"), unb Ql^nen fiinftig 25% pei Dl^m* 
JRobatt ju gemdl^ren. SBir f)offen jebod), ba§ ©ie biefe^ 
unfer ©ntgegenlommen^*) burc^ l^aufige unb red)! belang^ 
reid^e^*^) Sluftrage tDiirbigen^^) tuerben. 

933ir fanbten ^fjnen I)eute i)er ^oft 

1 ^iftd^en, entl^altenb: 

2 f5Iaf(i)d)en") jmeijal^rigen Hochheimer PI* 
2 „ breijal^rigen Hochheimer PP 

2 „ breijdl^rige Hochheimer ^tu^Iefe^®) 

SSenn ©ie eine regulate ©orte Hochheimer Jt)iinfci)en, 
bie immert)in nod) ber geringen SonlurrenjtDare^^) bie 
©t^ifee bietet^®), fo ftefien toir geme ntit ^roben ju 3)ien[ten; 
bie ?[5rei|e ftellen jid) natiirlid) billiger aB bie unferer l^od^=- 
feinen'^^) SSeine, toeld) lefetere lt)ir l^ingegen meljx emt»fef)Ien. 

$od)ad)tung§k)oII 
S. Kahlmann & Co. 

* Ohm (f.)> IB an old German measure for wine. It is still in use in the wine 
trade. It represento about 144 Utres. 
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80. Offer conditionally SLGoepted. 



' London, 6. Dezember 19.. 

§erren S. Kahlmann & Co., Mainz a Rh. 

28ir befennen un^ jutn em:pfange ^fjxe^ ®eel^rten 
'com 22. pto. itnb banlen ^l^nen fur bie Itberfenbung^) ber 
un^ bamii at)tfierten ^robert^). 

aSie bereitg Iefetf)in bemerft, tjoben mir tnilt)ifd)en 
Tnef)rfa(i)e^) SSejitge*) 'oon ^^xex Ston!urrenj gema(f)t, unb 
§tt)ar ju niebrigeren ^Preifen aB ©ie, felbft nad) ®ett)alt)rung') 
eine^ JRabatte^ t)on 25% )5er D^m, beanf)jmdE)en®). 

aSir bemerfen ;S^nen sub rosa^), ba^ un^ Conradi & Heinz, 
bort, nod) iiingft*) 

jtucijal^rigen Kostheimer zu £10 10s. Od. 

breij[at)rigen do. „ £12 Os. Od. 

in xed}i guter Dualitat geliefcrt l^aben, mobet mir nod) bie 
93egiinftigung®) geniegen^^), ba^ fiir J unb J $5^affer cine 
®jtrabered)nung^^) nid|t eintritt^^)^ 

aSenn ®ie bereit^^) finb, un^ ju gleid)en ^reifen unb 
93ebingungen ju bebienen, jo tvixxben ttJir ^l^nen bel^uf^^*) 
aSieberanlniipfung^*) unferer SSerbinbung einen Stuftrag 
auf t)orerft^*^) t)on 

6 £)t)m jlDeijal^rigen Hochheimer 
5 ,, breijabrigen Hochheimer 
1 ,, Hochheimer Slu^fefe, 

lieferbar^O ttad) ben un§ gejanbten SWuftem in nod) naffer 
anjugebenben^^) ©ebinben^^, erteilen. 
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SBtr laftcn ntd)t unermal^nt, bag unfere 9lbnel^tner tnit 
ber crtuafinten SBarc ^fjxet S^onfurrens qani jufrieben ftnb 
nnb ba^ ber un^ gelDfil^rte bebeutenbe Siabatt un^ einen 
grdgercn ?lbjafe®°) ermoglid^t^^) ate ju ben frii!)eren f|of)en 
5(Jretfen erjiett^^) hjerben fonnte* 2)abel molten ©ie nid^t 
aufeer S&dji laffen, bag e§ ffir un§ nid)t Ietd)t ift, in beutfd^en 
aSetnen eitva^ ju t^Iacieren, nadjbem eg |o Jt)eit gelontnten 
ift; bag bortige fyirmen an ganj uribebeuienbe Sente t)ier^ 
julanbe^^) !Ieine f^agd^en nnb ^iftdien^*) fradit-unb jollfrei^") 
ing §aug liefem^ 

asir jel^en 3t)rer balbigen ©ntjdielbung entgegen nnb 
t)erbleiben instuifdien 

SWIt §o(i|a(i)tnng 
Gilby, Leman & Co. 
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81. Conditional order accepted under reserve; increase of 

order expected, 

Mainz a/Rfl., 18. Dezember 19.. 

^erren Gilby, Leman & Co., London. 

aSir belennen un^ gum angcnel^men ©mjjfano Si|re§ 
@ecl)rten t)om 6. crt. unb nal^tnen bon befjen ^nl^alt 
beften^ S^enntni^, 

aBcnn ^l^nen anbere ©fiufer ju foici) lad^eriidien^) 
^reifen t)er!aufen, fo mug aud) bte SQSare barnadi^) fein. 
astr glauben oline tlberl^ebung') bon un^ jagen ju bilrfen, 
bag mir tm aSemfad)C*) l^ler aB tnaggebenb') gelten unb 
Hbetfjaupt t)iex bag erfte Ictftung^fdiiigftc*) unb xenom^ 
micrtefte^) ©tabliflement flnb; aber mir fagen ^t)nen fret 
f)eraug, eg ift ganj unmSglid), eine mirntd) l^odifetne^) 
aSare, jelbft bei allerbefd^elbenftem') SRufeen, ju ertpa^^nten 
9iotierungen Hefem ju l&nnen. 2Bir mollen fiber unfere 
9?aci)baren nicf|tg 9ta(i)tetligeg^®) jpredien, I)aben and) bet 
:3]^nen nt(i|t ndtig uber anbere SKarfen") ju reben; ©ie 
felbft Iiaben ja bie aSeine bon Conradi & Heinz gepriift^^) 
unb tperben jur ©eniige") tpiflen, mag biefelben fitr reellen 
aSert^*) l^aben; tuir aber nt5ci)ten (Sie bitten, gered^t") ?^u 
t)riifen unb jebent ba^ ©eine") ju laffen, — in biefen fjalle 
bie ri(i)tige 5i^ritif ju fiben^^). 

^en jmeijal^rigen Hochheimer tpollen tpir ju £10 Os. Od. 
allenfallg") acceptieren unb mir bu(i)ten einfttDeilen^*) bie 
6 oijm, inbent mir Qiinen banfen; toegen ber ®ifferenj 
8tt)i|(i)en Conradi & Heinz, unb unferer Dfferte, toollen 
toir jcf)liegli(i)2°) ttjeiter feine aSorte berlieren* aSir extoaf)^ 
nen an biefer ©telle ganj befonberg, bag \id} unfer aSein 
ni(f)t filr ganj gute ober red^t gute aSare berftel^t, jonbem 
fiir futjeriore Dualitat, tDie fie ^^mn fein I)iefigeg §aug 
ju lief em berntag. 
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Unjcren bxeii&t)xiQen Hochheimer, laut Sifte, bebauem 
mir nidfit untcr £13 10s. Od. t)er Ot)m afegeben") ju 
Idnnexif ober falB ©ie burdiau^^^) unfem o^neljin targen 
aSerbtenft^^) nod) tveitex \ctjmalexn^*) tDoHen, ju £13 Os. Od. 
allerau^crfP), cin ^rci^, ^u bem Qfltteh Icln Conradi & Heinz 
ober jonft Jt)er eine af|nltd)e gute SBare anbieten !ann. 

SSir fufiren^^) and) nod) cine anberc ©orte b.l^. Kost- 
heimer ©etodd)^, ba§ nod) intntcr bei toeitem t)or Conradi 
& Heinz ober anberen TOarten ben SSorjug tjerblent^^), 
unb tDir fanbten ^^nen ba'oon 2 fjlajd^en l^eute pet $oft 
jur gefL ^priifung ^u. ®iefen SSein fonnen tolr ^^nen 
dufeerft ju £12 Os. Od. )jer Dl^nt franio ab Mainz ablajfen^®)- 

Sene§ SodntitteP^), toeId)e§ t)on ntand)cn Heineren 
§aufem l^ier angetoanbt^**) tvixb, ba.'^) bic Heineren fjaffer 
ol^ne Sluffd)Iag^^) ju liefern, tiaben tvix aU reell bebienenbe^ 
$au^ 5U gebraud)en nid)t n5tig. SBir toollen an bent 
fjcifenjerl^^) nid)t§ i)erbienen^*), fonbern bered)nen Jt)a§ toir 
felbft bafiir be^al^Ien; jebod), tvenn Sie auf biejen 5punlt 
jotjiel SBert^^) legen, tt)onen toir jd)Iie§Itd) bei Q^ncn eine 
9Iu§naftnte ntad)en unb gIetd)faIB^^) fi'ir i unb I fjaftage^^) 
!eine @jtra=-^reife in 2lnred)nung bringen. 

®ie Hochheimer 9Iu§Ie|e, laut Sifte, mollen toir ^^nen 
ebenfallg ntit £2 Os. Od. dtabatt, alfo §u £17 Os. Od., erlaffen»«) 
unb n)tr jel^en 3^rer 95e[tatigung, fotote ber nal^eren Sluf*' 
gabe^®) fiber fjagtoerf ntit SSergnugen entgegen* 

9?ad)bem toir ^l^nen aber fo toeit entgegengetotntnen*®) 
finb, mSd^ten toir ©ie erfud)en, Q^xen toerten Sluftrag 
bod) auf tninbefteng 15 — 18 Dl^tn ^u erf)Ol^en» (£§ ift bie^ 
gemife eine befd^eibene") ©itte in ^inblid") auf bie Sat- 
fad)e*^), baj3 n)ir unfern grogten 3lbnel^tnern ©nglanb^ 
einen yiadjla^ t)on 15% bi^ I)od)ften§ 20% (bei fiblid)en 
3lufjd)Idgen**) fur fjaftage) nur bei Drber^ t)on ca. 20 dW 
unb meljx Qetvatjxen. 
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aBenn ©ie ^eredit*'^) unb borurteiKfrei*^) t)rufen nnb 
ble t)erf(f)iebenen 50lar!en einer gcnauen, tDenn ntCgltd) ^jer 
9lnal^je*^) ftattfinbenben*«) Unterfudiung*®) untertperfen, jo 
finb toix fidier, bag ©ie un^ Qijte toerten Sluftrage ant)cr** 
trauen*^®) unb un^ auci) femerl^in treu bleifien tperbeu- 

§o(i)aci}tung^t)on 
8. Kahimann & Co. 
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82. Order Anally given, 

London, 10. Januar 19.. 
©errcn S. Kahlmann & Co., Mainz a/ Rh. 

5{l^re m- B^jdirtft )oom 18. t)or 5Wit§. famt ^roben l^abcn 
tuir rid^tig erl^alten unb bemcrlcn sut>6rberft^) auf ben 
;J^n^aIt beSjelbcn, bafe ble grogen @rlci(f)terungen^), mcld^c 
S^te ^onlurrenj allerort^*) anbietet, aud) un^ bte SWotmen*' 
biglett ouferlegt*), bci unfercn @tn!aufen*) ble grSfetmSglld^en 
aSorteile, mhtn auggejeidt)neter') ©ebienung, jit bean*« 
|)jru(i)en. 

aSir eraditen^) un§ l^ierju umfomel^r bereci^ttgt^), aB 
unfere Sieferanten auf unfere aSejitge*) feinerlei ^rotjijion 
ju jal^Ien n5ttg l^aben, ba mir nur bireft mit unferen 
aSesuggquenen^**) arbelten; augerbem ift §u ertpagen"), bag 
tptr nad) aBarenemjjfang unb aflid^tigbefunb^^) ftet^ fofort 
31nf(i)affung ^u madien t)flegen, unb tpir bitten ©te bei 
biefer ©elegenl^eit, un^ angeben^') ju mollen, ob ©ie, mie 
friil^er, SRinteffe auf l^ier n)iinfd[)en; ober ob Sie t)ienei(f)t ein 
englifd^e^ a3an!t)au§ jur emi)fangnat)me toon 3al^Iungen 
filr 3[I|re 9ie(f)nung beauftragt^*) l^aben* 

SiadEi ben un^ eingefanbten ^roben looHen toir S^tien 
folgenben Sluftrag geben: 

4 & f £iijm Hochheimer (jtoeijafirig) £10 Os. Od. 

^ & I & t ,, (breijdfirig) £13 Os. Od. 

I & f & I Hochheimer Slu^Iefe £13 Os. Od. 

I & I Kostheimer £12 Os. Od. 

aSie @le ju erfel^en belteben, betotHtgen toir ^{l^nen bie 
toon Qfinen angegebenen ^reife, obgletrf) btefelben junt 2:etl 
betrftditUd^") l^dl^er ftnb aB hvt 9?otierungen, toeldie uns 
toon ^^xtx ^onfurrenj eingerauntt^^) toerben. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 123 

9Bir crtpartcn baljcr S^teihxnQ^'^) allerbeftcr Oualitaten 
unb to&xen ^Ijmn iiberbie^ bantbax^^), tvenn ©te andtj bet 
ber i gaftage t)on bent 9luffrf|Iag") abfelien^o) njoltten, 
ba unfer Siufeen beim SBieberijerfauf^i) burd) S^re l^6f)eren 
^reife ol^neliin fd^on bebeutenb rebujiert i% S)ie ^ySff^i^ fi^i> 
ju seidinen: 

G L & C t J 1—33 unb biirfen fonft leineriel SRarle ober ?tb^ 
^i(i)en^) t)on ^tinen tragen; bie aSerlabung^*) tvolUn ©ie 
mit bent Stnfang Mai nad) Rotterdam abgel^enben ©dilet)}?*' 
batnt)fer2*) bemerlftelllgen'*'^), abreffiert an bie ^erren 
Fedor Prinzing & Co., benen tplr Snftrultionen jur SBeiter^ 
befdrberung an un^ f» Bt- erteilen tnerben^ ©elieben ©ie 
un^ re(i)tjeitig ju atjijieren, bantit n^ir bie SSerfidierung l^ier 
bedCen fdnnen. 



^ 



)n ®ntgegenfel^ung Qlirer tu. 5Ra(f|ri(i)ten, jeidinen tr)ir 

Sl(i)tunggt)on 
Gilby, Leman & Co. 
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83. Gonflrniation of order. 



Mainz a/Rhein, 15. Januar 19. . 



$erren Gilby, Leman & Co., London. 

9!Sir gelangten in ben 95eti^ ^tjxe^ @eet)rten t)ont 10. 
b§. 50it^. unb banfen ^i^ncn t)erbinbli(i)ft fitr bie nn^ bamit 
gefalligft erteilte Drber, beren 2tu§fui|rung unfere grogte 
9lufmer!fam!eit getuibmet iDirb; befte ^aftage, frei ab l^ier, 
aSerlabung mit bent SInfang Mai naii) JRotterbant abge=* 
l^enben (Bdjleppbamp^ex an bie .^erren Fedor Prinzing & Co., 
ol^ne ®eclung ber 9tfte!uranj unfererfeit^. 

Sunt ftattgel^abten Qatjxe^tvedj'iel geftatten tDir un^ 
nod), ^^nen unfere aufri(i)tigen @Iitdn)itnfd)e barjubringen 
unb jeicf)nen, ftet§ geme §u Qf)xen 'Sienften, 

§o(i)ad)tenb 
S. Kahlmann & Co. 
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84. Sending invoice. 



Mainz a/Rhein, 30. April 19.. 



§erren Gilby, Leman & Co., London. 

Unjcr ©rgebene^ t)om 15. Januar beftatigenb, beetiren 
tolr un^, ^finen l^eute fjaftura su bepnbigen, unferer t)er 
(3(i)Ie:p))bam^;)fer „Sphinx," ©tcuermann Graf, an bie 

^erren Fedor Prinzing & Co., in Rotterdam berlabenen 

G L & c 

1—33 T V- &^ f Oi|m = 33 grafter Rheinwein, beren 

93ctrag bon 

£174 15s. Od. <Sie giitigft an bie Direction der Disconto- 

Gesellschaft, Cornhill, London, fitr unfere SRed^nung 

idtjlen molten- 

SBir flatten un^ ju femeren Stuftragen ftet§ beften§ 
enH)fot)ten unb ^eidjxien 

^od^aditung^boll 
8. Kahlmann & Co. 



{See Exercise 22, page 376, and Exercises 23 and 24, pages 376-377.) 
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Mainz a/Rhein, 30. AprU 19 



Herren OUby, Leman df Co., London, E.C.. Sollen 



an 



Q. KAHL/IANN & OB. 



Sandten Ihnen zufolge Ihrer werten Order vom 10. Januar 
fur Ihre Rechnung und Gefahr per Schleppdampfer „ Sphinx " 
der Ehein-Dampfschifffahrtsgesellschaft, Steuermann Oraf, an 
die Adresse der Herren Fedor Priming dh Co, in Rotterdam, 
unversichert, zu Ihrer Verfilgung : 

O. L. dh Co., Jt 1-33 33 Fass Rheinwein. 
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Kostheimer = 3 Fdsser (1/1 dh 2/2) 
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85. Advising SLrrivsil of wine. Psiyment mside to the BsLnk. 



London, 28. Mai 19.. 



^rren S. Kahlmann & Co., Mainz a/ Rh. 



astr Bejifecn ^l^re Beiben SBcrten t)om 16. Januar & 30. 
April bS. ;3. unb benadiriditigcn^) ®lc f)iexbux(S), ba^ totr 
^fjxet aBcifung Qetnag bcr Direction der Disconto-Gesell- 
schaft, Cornhill, bal^tcr, ben 95etrag t)on 
£170 78. 6d. anoefd^afft^) l^aben, tpomtt ©ie jusiigttd)») 
4 7s. 6d. fiir 2^% Sfonto 

^tjxe t)om 30. April 19.. batierte atedtinung 
t)on 



£174 15s. Od. unter gefL Slnjeige bcgleldien tPoHen* 

•Die ©enbung ift t)or cinigen 2:agen jur ©inlagerung*) 
gcfommen unb tvoUen tpir i^offcn, baft btc Dualitatcn unfcrcn 
Stnforberungen'^) geniigen merben. 

§od^a(i|tenb 
GilbYi Leman & Co. 
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86. Acknowledging receipt of payment 



Mainz a/Rh., 2. Juni 19. 



$erren Gilby, Leman & Co., London. 

astr beftatigcn l^icnnit ben (Smp^anq ^t)te^ SSerten 
t)om 28. tjor. SKt^., jotoie ' ber ffir unjere Sfledinung ber 
Direction der Disconto-Gesellschaft in London (Gornhill) 
Qilttgft uficrmiefenen 
£170 7s. 6d. bic toil, jujiiglid) 

4 7s. 6d . fitr 2J% ^affejlonto, mit jufammen 
£174 158. Od. unter t)erbinbIi(i)fteTn 'iS)anU ^ur 93cglei(f)ung 
unferer fjaltura t)om 30. April b^. ;3. t)ertpenbeten. 

SBir ftnb im t)orau§ ufierjeugt, bag bic gefanbten SBeine 
in jieber §infid)t Q^te 3wfriebcnl^eit eriangen tperben, 
unb inbem lt)ir l^offcn, red)! balb iDieber mit S^ren 9luf=* 
tragen erfreut ju merben, jeidinen tDir 

9Kit aller §0(i)a(f)tung 

S. Kahimann & Co. 



(^ee Exercises 25, 26, and 27, pages 377-378.) 
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TRANSACTION No. 7. 

Buyer: CURT PISTORIUS, Berlin and Manila. 
Sellers: CHARLES HIND & CO., Nottingham. 

SUMMARY : 

87. — Sellers state particulars for enquiry received for laces. 

88. — Buyer finds quotation too high ; he submits further enquiries, 
and gives confirniation for two orders. 

89. — Sellers ask for reference patterns of certain indents. Giving 
quotation for enquiries submitted. 

90. — Buyer conditionally confirms Indent 4461. Error supposed in 
quotation for Indents 4589 and 4590. Advice of sending 
certain reference patterns. 

91. — Sellers reply re Indent 4461 and Indents 4589 and 4590. Indents 
3321 and 3606 put in work. Enclosing invoice for Indents 
1689 and 4630. 

92. — Buyer sends special instructions for finish and packing of goods. 
Reply re Indents 4461, 4589 and 4590. Quotation required 
for Indents 4823 and 4255. 

93. — Sellers acknowledge receipt of Letter No. 92, to which they will 
revert later on. 

94. — Sellers reply re Indents 4823 and 4255 submitted for quotation. 
Returning patterns of Indent 4823. 

95. — Buyer is unable to confirm Indent 4823, but confirms 4255 for 
execution. He asks for a new collection of patterns, and 
submits Indent 4793 for quotation. 

96. — Sellers reply to Letter No. 95. 

97. — Sellers quote for Indent 4793, and send invoice for Indents 3321 
and 3606. 

98. — Buyer asks Sellers to send patterns in future direct to his branch 
house in Manila. Asking for a reduction in quotation for 
Indent 4793. Remittance advised in settlement of an in- 
voice. 

99. — Sellers acknowledge receipt of remittance. They make a reduction 
in the price of Indent 4793, and note particulars re future 
sendings of patterns. 

EXERCISES : 

28. — Buyer gives instructions to Forwarding Agents re shipment 
made by Sellers. 

29. — Buyer instructs his London Bank to remit Sellers the amount of 
£218 16s. 9d. 

30. — Bank writes to Buyer informing him that the order has been 
complied with. 

K 
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87. Quotation sent for order submitted. 



(Tbatles 1bin^ Si Co., 

Lace Manufacturers. 



Nottingham, 22. Juli 19 



^erm Curt Pistorius, Berlin. 

aasir feefifecn Si|r ©ecl^rte^ tootn 16. bg. 5»it^., bcffen 
<3nl^alt mlr un^ bemerfen unb offcrleren ^iincn in @rle^ 

Indent^) 4361 SHJcige aSaumtPoII ©pifcen*) ^u U^d. 
|)cr ©titd t)on 12 varas*), netto, fob.*) Liverpool; ungefal^rei^ 
©ctpidit ber SaSaren 65 ^funb engl., ungefaiireg SKag®) ber 
^ifte 4 tubiffufe'). 

©tetg ju 2)icnften, jeidinen mir 

§o(f)a(f)tenb 

Charles Hind & Co. 
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88. Quotation too high ; further quotations required^ and 
GonSrmation of two other orders given. 

Curt ptstortuSt 

Berlin & Manila. 

Berlin, 26. Juli 19.. 

§crren Charles Hind & Co., Nottingham. 

^dE) befenne midj jum &mp^anqe ^tjte^ SBerten tjom 
22. crt. unb bebauere 

Indent 4361 ju Qtirer Siotierung nidit bcftfitigen^) ju !6nnen, 
ba eine t)tel ju groge ®ifferenj 'ooxtjanben ip) ; mcin Manila 
§au§ ^at fi(i) offenbar^) in feinem Simtt geirrt*). Q^ bitte 
©ie ba^er um gefl. SRiidffenbung ber 9Kufter» 

S(i) "Cann ^fincn bagegen t)rot)omeren : 
Indent 4461 1500 Stiid 9 varas aSeifee »aumtt)on ©plfeen ; 

Qualitat: n)te beifolgetibe^*') SWufter. 

Dessins : 6, nadE) Slbjclinttten*'). 

Sortiment : gletdimafeig'). 

Packung : 30 Stiid per ©arton*), fortiert. 
^d) erbttte mir iitefilr 3^^^ billigfte ^ret^angabe, fotpie 
SDlitteilung be^ 9tettogetpi(i)tcg unb be§ ffiubifmage^, 

@Iet(f)jetttg ift 'oon Manila fiir 

Indent 3321, jefet auf 600 St. Iautenb»), unb 

Indent 3606 ,, „ 400 St „ 
eine £imiter!)of)ung^^) eingetroffen, bie mir eriaubt, ^iire 
en bloc^i) ^reife Dom 23. April t)on £65 & £45 fob. (fur 
bie 1,000 ©tttd natiirlidE) im aSerl^altni^^^) mef|r) anjunel^- 
men unb fel^e id) bariiber Sf)ren 5(KitteiIungen entgegen. 

^o(i)a(i|tenb 

Curt Pistorius. 
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Indents 4589 & 4590. Unter Slreujbanb") jenbe idf) 
^^nen nod) bie SWufter t)on biejen beiben ^nbent^ unb bitte 
©ie, mtr ©eGcnoffcrte^*) ju ntadien unter 3lngabe ber 
befannten ®etaite. 

asieberi^olt ergebenft 
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89. ReferenGe-pa^tterns lost, and asking for substitutes, 

'Quotation for enquiries. 

Nottingham^ 2S. Juli 19.. 

§errn Curt Pistorius, Berlin. 

SSir ftefifcen S^r a®erte^ i)om 26. crt., beffen ^nl^att 
unfere 'ooUe Stufmerffamfeit f|at. 9Son ben 

Indents 3321 & 3606 tvixxtn tt)ir ^ijmn fur gcfl. 
ttberlaffung^) hex 50lxtfter t)erbunben; toix meinen ba§ 
©ortiment 2, ant 16. & 23. April k 7d. bemuftert unb 
offeriert, be'i^en Sleferenjen'-^)* un§ abl^anben^) Qefommen 
finb. ©ofort nact) (Sxfjalt beri(J|ten tuir nailer* 

Indent 4461. ^rei§ 21|d. ^er (Bind, fob. Liverpool. 
®effin No. 6 ift leiber nidji met)x erfialtltdE)*) unb mir tniicben 
bafftr bem ©ortiment^) einen jefir af)nli(i)en, gleicinnertigen^) 
&xW) suteilen«). 

9?ettogetDid)t ber 2Bare ca. 300 lb. engi* 

,tubi!nta6 ber 3 Swiften ie ca. 6 ^ubHfug- 

Indents 4589 & 4590. SBir fenben ^f)mn unter 
^xen^hanb eingef(i)rieben bit nn^ ba'oon xtnterbretteten®) 
SKufter ^nxM; tvix ^aben auf ben ©tifetten alle &xn%eU 
t)eiten^*) t)ermer!t unb e^ foil nn^ fei^r freuen, ^f|re Seftatt** 
gung jur 9lu^ful)rung biefer beiben ^uftrdge recf)t balb 
ju erl)atten. 

2Bir ent))fef)fen un§ ^l^nen 

^od)ad)innQ^'ooll 

Charles Hind & Co. 

♦ See Hooper & Oraham, Import and Export Trade, re patterns or samples, page 48. 
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90, Conditional conArmsition of order. Error supposed in 
quotation given for certain indents. 

Berlin, 12. August 19.. 

^crren Charles Hind & Co., Nottingham. 

3<i) gelangte in ben 93efife S^re^ SBcrten t)om 28. tor 
Wi^., beffen 3^t|alt id) mir bemcrlte. 

Indent 4461 loftrbe id) jum angcgcbenen ^reife t)on 
21|d. :pcr ©tiid, f ob. Liverpool, beftattgcn !5nnen, bttte abet, 
mir bortier^) bag fed^fte 3)etUti, ba§ ©ic gegen bie aSorlage'*) 
ju t)ern?enben*) gebenfen, ^u bemuftern- 

Indents 4589 & 4590. Qd) t|abe ^I)re Stotierungen 
genau bercdinet*), finbe aber ®ifferenjen, bie mid) fragen 
laffen'), ob ©ie t^ielleidit einen ^rrtum begangen®) tiaben ? 
Sd) !ann mir !aum benfen, bag Manila bi^ s^ 20 & 30% 
unterlimitierte^) Drber^ t|eimfd)irft®) unb bitte ©ie balder, 
bie aSorlagen®) nod^mal^ gu :priifen. 

®{e SReferenjmufter bon 

Indents 3321 & 3606 laffe id) St)nen foeben unter 
Sreujbanb eingejd)rieben ^nqe^en & bleibe nun Q^ire 
toeiteren 9?ad)rid)ten gen^artig* 



^dj begritge ©ie 



Qodjadjienb 
Curt Pistorius. 
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91. Answer to Letter 90, No error made. 

Nottingham, 17. August 19.. 

^erm Curt Pistorius, Berlin. 

^tjx aSerteg t)OTn 12. b^. 9»tg. ift in unfemt 93e|ife. 

Indent 4461. S33ir 6emer!en nn^ qeme, baji unfere 
Dfferte fiir ^l^re f^reunbe annel^mbar^) ift, bod) !6nnen toir 
S^finen mit Unterbreitung'*) ber SRufter t)or bcr $anb*) nocS) 
nid)t bienen, unb jiDar an^ bem ©runbe, n?eil h)ir biefclben 
eigenS*) fiir ©ie anfertigen laffen tniljfen. SSSir t)erftel)en, 
bag ©ie auf ®cjfing in ber 5lrt») ^l^reg 9fRuftcr§ SKo. 2 unb 
Dualitat tok aWufter 1 & 3 ref(eftieren«), Sreitc 4, 7, 9 & 12^, 
unb biefe laffen mir in Strbeit^) ne^men, fohjie^) ©ie un^ 
^fire anbei folgenben SWufter swriidgefanbt liaben, toa^ 
!|offentIi(i)«) mit SSenbung ber ^Poft^^) gefdiiel^t. SRSl^ere 
SWitteilungen ntiiffen bemgemag big fjertigftellung biefer 
aWufter anftel^ien"). 

Indents 4589 & 4590. Xxoi^ forgfattigfter ^Prilfung 
unferer Slnftellung^^) t)aben mir einen S^rtum barin nid)t 
tjorfinben^^) !dnnen, nod^ finb tuir in ber Sage, unfeiie 
9?otierungen ju emtagigen^*). 

^nliegenb iiberfenben tDir ^tinen f^atinxcr'' ilber bie an 
bie ^erren Langstaff, Ehrenberg & Pollak in Liverpool 
ju Sl^rer aSerfiigung") abreflierte ©enbung in 9tu§fil]^rung 
ber ^nbentg 1689 & 4630 int Setrage t)on 
£218 16s. 9d., n)ofiir ©ie un^ giitigft ertennen toollen. 
JReferen^mufter folgen unter ^reu^^banb. 

Indents 3321 & 3606 . 93eften ®anf fiir bie ung flber^ 

mittelten^^) SRefereni^ntufter- SSir l^aben bie aSare laut 

^Iirent SSerten bom 26. Juli nunmetir") in Strbeit unb 

toerben in ca. 4 — 6 aSod^en liefem fbnnen. 

aSir emj)fef|Ien im^ ^^nen 

ipod£)a(f)tunggboU 

Charles Hind & Co. 

(See Exercise 28, pags 378.) 
* For specimen of invoice, see page 126. 
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92. Specia,! instructions re finish md packing of goods, 



Berlin, 23. August 19.. 



§erren Charles Hind & Co., Nottingham. 

^l^r aSerte^ t^ont 17. b^. 9Kt§- gelauQte in meiuen 
93efi^ ; f iir ben 93etrag ber eingejanbten gattura \teljen ©te 
u, it. 95.^) erfannt^). 

Aufmachung^) bezw.^) Packung^) der Spitzen . Um 

im 3^>n®) ^i^^ &x]pam&) ju erjtelen,* tniinfd^en nteine 
f^reunbe fiir btc golge®) eine eitva^ anbere ^arfung, unb 
^tvax joll fiir bie (Bpii^en, bei bemn t>tel ^a:pier etc* jur 
aSertDenbung tomntt^), ^a^?ter, etitetten^®), Sanber^^), 
©tednabeln^^), !ur^^^) alle^ jur Slufmad&ung 9?dttge, 
'\epaxai gefanbt tnerben, in ber SSetfe, ba^ bie ?WatertaIien 
fiir 400—500 ©tiidE (Bpi^en (ie^^) nad) bent Sn^alt ber 
^iften) in ie ein ^a!et jufammengelegt^^), unb unten in 
bie ®i[te )jlaciert tnerben, 

®ie (S^jifeen felbft jinb in ber geiDoT^nten ^ornt ^ujant^ 
ntengefaltet^®) ^u t)erfenben, unb ^toax jo, ba^ beint $erau^^ 
netimen") in Manila bie befinitit)e 9lufmad)ung kidji 
t)orgenomnten^^) toerben !ann- 

3d) bitte ®ie, ntir in Bw'^ii^ft ba§ 9?ettogett)i(^t ber 
aSSare tnie folgt anjugeben: 

1. aS3irfIid)e^ 9Jettogett)id^t ber <Bpi^en; 

2. 9^ettogett)id)t ber ©:pifeen einjd)lieglid)^^) ?tufnta-- 
d)ung, b. f}. mit ^ajjier, ©tifetten etc* 
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Indent 4461. QI)re ^uffajfung^^) ift xidjixQ & laffe xO) 
3^nen unter ^reu^banb meine Wufter mieber jugefien^ 

Indents 4589 & 4590 lajfe id) ^tved^ ^tufbejferung^^) 
ber Simite nad^ Manila juriidgef)en. 

05fei(f)jeitig erbitte idf) tnir ©egenofferte fiir 

Indent 4823, tDCige 93aumtt)onj^ji^en, jolDie 

Indent 4255, SSori^ange; bie SWufter fenbe id) Sf)nen 
foeben unter Slreujbanb ju. Se^teren Stuftrag fanbte id^ 
Sf)nen bereit^ am 3. Mai jur Ditotierung^'^) & id) t}offe, baft 
i^eute ettDag billiger anjufommen^^) ift, 

3n ©rmartung ^l^rer to, 5Rad^rid^ten jeid)ne id) 

§od)ad)tenb 
Curt Pistorius. 



* This is done in order to lessen the weight of a piece of lace, because the import 
duty is levied on the goods inclusive of the finish. 
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93. Special instructions re packing of goods noted. 



Nottingham, 26. August 19.. 



fQCxm Curt Pistorius, Berlin. 

aSir em^jfinQen ^l^r SBerte^ t)om 23. b^. mt^. unb 
tjoben \)on ^fjten Semerfungen betreff^ 

Aufmachung bezw. Packung der Spitzen in alien 
Xeilen^) 9?otij genotnmen, utn fie bei fommenben (BenbunQcn 
genau ju beobad^ten^). 

2luf ben itbrigen^) ^nl^alt !S^xe^ @eef)rten !ommen toir 
biefer Xa^e eingel^enb*) ^urildP). 

3fnjtt)if(fien em|)fet|Ien tuir un^ 3I)nen 

§o(^a(i)tung§t)oII 
Charles Hind|& Co. 
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94. Quotation given ; returning patterns submitted. 
Reduction in price impossible. 

Nottinghanii 2. September 19.. 

$erm Curt Pistorius, Berlin. 

3n toetterer ©canttuortung ^i^rc^ SRemoranbuTn^ t)om 
23. tjor. 9Ktg. offeriercn loir S^ncn 

Indent 4823 3,000 ©t. 12 yards 93aumrt)on^©:pifecn 
ju lO^d. per <Btixd in rtJeig, netto, fob. Liverpool. 

Ungefdl^reg ®ert)id)t ber aSarc 480 lb. cngl. 

aWag ber 6 mften je 10 Siubiffug. 

"Dicfe aSaren fonnen in crente nidit unter 80®u^enb yards 
pet 9Kiifter geliefert rt)erben, tve^t^alb tt)ir bic ^rei^noticrung 
bur(f)gef)enb^^) far Jt)ei§ eingcrid^tet^) fjoben. 

^rei§ filr crente ^d. jjer S)^. yards ejtra* 

Indent 4255. SSorpnge^). 9lactj genauer Xuxd}\ictjt 
unferer ^^Inftellung tut e^ nn^ teib, ba§ eg un^ ni(i)t mftglid^ 
ift, bie geringfte ^rei^rmagigung*) eintreten') laffen s^ 
fonnen* 

aSenn ^^x Simit jefet nod) nidit l^od) genug ift, n^iirbe 
ein ©ortiment nur burd) ©inlage^) t)on 2 bi^ 3 biHigeren 
aWuftem mdglidi jein, bod) lf)offen mir, bag S!)r neue^ Sintit 
bie 9lugfiif)rung be^ 9luftragg ju unfern S^onbitionen 
geftatter). 3!)re 9Kufter fiir 

Indent 4823 erfolgen mit gleid)er ^oft jurfid®). 

©tet§ ju S)ienften, 5eid)nen toir 

$od)ad)tenb 
Charles Hind & Co. 
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95- CoBfirmsLtion of quotation given impossible. Limit of 
a previous order raised. New collection of 

patterns required. 

Berlin, 12. September 19.. 

§erren Charles Hind & Co., Nottingham. 

^d) beUfce ^l^r ©eei^rtea tjom 2. b§. SWt^., t)on befjcn 
^nftalt id) kenntnx^ nat)m. 

Indent 4823, SBeige aSaumtDOll ©^Jtfcen. ©^ etGibt*) 
firf) leiber eine 'Differenj bon 10%, bie Ste tDof)I nicf)t 
tDerben burdibriiden^) fdnnen, unb fenbe iii) balder bie 
SSortage nad^ Manila juriid, mit bem ©rfudien*) iim befferc 
Stmtten. 

^agegen*) freut e§ tnid^, ^l^nen tnitteilen ^u tonnen, 
bag ba^ bon SWanila fiir 

Indent 4255 (Sgorl^anQe) erl^altene Simitum^) fid) nun^ 
me^x al^ geniigenb eriueift, fo bag id) bie SSorlage ^u 12|d. 
pex yard fob. Liverpool beftcitigen !ann. ®a mit ber ©in** 
t)oIung®) ber SiTniterl^of)ung einige aSod)en 3^it berloren 
gegangen finb/ jo foil e^ tnir angenel^m jein, menn ©ie bie 
9Serfd)iffung^) tn6glid)[t xa]d) belDerfftelligen lonmn. 

S^ erfud^e (Sie ferner, mir fob alb al^ ntoglid) bon bem 
©ortiment ^ufter jufommen ju laffen, bamit 9JlaniIa fd^on 
bor ©rl^alt^) ber SSare fid) fiir Sieubeftellungen^) intereffieren 
tann. 

9Wein ^au^ beabfid^tigt^^) in Bufunft bag @efd)dft 
nad) einselnen ^robinjen befonber^ ju ))ouffieren^^) unb 
tt)dre eg mir baf)er lieb^^), njenn Sie neue SlKufterfoIleftionen 
in duplo fenben toollten. 

$od)adE)tenb 

Curt Pistorius. 

Indent 4793. Unter ^xen^hanb em^jfangen ©ie babon 
bie SReferenjmufter unb id) erbitte mir bafiir Slnftellung 
unter gefL 2lufgabe ber heiannien 2)etailg. 
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96. Order a^ccepted. Other contents of Letter No. 95 noted. 



Nottingham, 16. September 19.. 



§errn Curt Pistorius, Berlin. 

Sfm Sejifee ^^re^ @eet|rten t)OTn 22. b^. 3(Rt^» notieren 
tuir banlenb bie 93eftdttgungO toon 

. ; Indent 4255, SSorl^angC; ju 12|d. fob. Liverpool, unb 
befdileunigen^) be]\en 9Iu^fuf)rung na(i) SWoglid^feit. 5»lufter 
babon l^offen tt)ir in 93a(be jenben §u !onnen. 

SSir bebauern, ba§ 

Indent 4823 nod) nid^t beftdttgt merben !onnte unb 
nterfen un§ im Ubrigen') megen fiinftiger 5!Kuftcrfenbung 
9?6tige^ tjor. 

S3etreff^ 

Indent 4793 tvexben tt)lr nodt) bericf)ten» 

©tet^ ju ®ienften, jeid^nen rtJtr 

§ocI)arf)tenb 

Charles Hind & Co. 
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97. Quotsitions given. 

Nottingham, 2. Oktober 19.. 

iperm Curt Pistorius, Berlin. 

aSlr fteftatlgen unfer (grgcbcneg tjom 16. t)or. awt^. unb 
offerteren ^f)nen l^eute 

Indent 4793 100 ©t. 12 yds. 95auTnrt)oIKSj)ifeen ju 
2s. 9id. pex (StM, fob. Liverpool, SBarc ungefftl^r 50 lb. 
cngl. unb ^ifte ungefftl^r 2 iSubtffug. 

3)le Unterbringung^) S^rer aWuftcr l^atte bei ben nid^t 
bebeutenbcn Ouantitaten eintge ©d^mierlgfeit, bafier blc 
ethja^ tcrjdgerte^) Slntmort auf $^t|re ?tnfrage bom 12. 
September, n)a^ ©te gftttgft entf(i)xtlbtgcn moHcn, 

.^o(i)ad^tenb 
Charles Hind & Co. 



aa3ir fitgen l^ier nod} fjafturen bci filr 

Indent 3321 £94 Gs. lOd. 

Indent 3606 £57 7s. 8d. 

unb bitten urn @utjcl)rift biefcr beiben »etrage. SSie 
geloofint, fanbten loir bie SBarcn an bte ^erren LangstafiF, 
Ehrenberg & PoUak, Liverpool, ju ^l^rer aSerfiigung. 

SRcferenjmufter folgen unter S:xen^hanb in 2 ^a!et(f)en. 

aSieberliott l^odiaditenb 

C. H. & Co. 



w * 
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98. Future pattern sendings to be addressed direct to 
branch-bouse. Reduction in price asked for. 

{See Exercises 29 and 30, page 378.) 



Berlin, 6. Oktober 19.. 



^erren Charles Hind & Co., Nottingham. 

Qd) etrnjfine Qf)x SBertc^ t)om 2. b^. 9Rt§, nebft elnge* 
fanbten galturen, fitr beren SSetrag tci) ©ie eriannt l^abe. 

Snjit)ifd^en tiabe id^ and) tDteber eine Slnjatil neiter 
SWufter t)on ^l)nen erl^alten, ntd(f)te ©ie aber ber B^it^*' 
unb ©Jjcfcnerfjjami^ toegcn^) bitten, blcfelben in 3i^t^^ft 
gleidt) bircit nadj SWanila ju fenben nnb jlnar, mie id) ^l^nen 
fd)on friitier bemcrtte, nid^t fofe^), ba fie fo ju Iei(i)t t)ertoren 
gel^en* 

Indent 4793. S)ie 93ere(i)nung ergibt') eine 3)iffereni 
t)on 5% unb id) t|offe, ©ie tnerben Qtiren ^rei^ entfjjredienb*) 
erntagigen lonnen, um ba§ ©efdiftft ju ermSglidien'), 
ba id) ben ^uftrag nid|t gerne nad) Manila juritdgel^en 
laffen^) nt5d)te. 

.t)od|ad)tenb 
Curt Pistorius. 

"^uxdj bie City Bank in London inerben ^l^nen fiir 
meine Sfied^nung 

£218 16s. 9d. ^ugel^en, tnomit ©ie 3t)re t)om 17. August 
a. c. batierte galtura unter gefL Stn^eige au^gleidien 
hJoHen. 

aSiebertioIt l^od|ad)tenb 
D. 0. 
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99. Acknowledging receipt of remitta,nce. 
Reduction in price possible. 



Nottingham, 9. Oktober 19.. 



§erm Curt Pistorius, Berlin. 

astr befifecn ^l^r ©eel^rteg t)om 26. t)or, 9»t§,, ebenjo btc 
un^ bnxd) bie City Bank in London gefL iibermttteltc 
Stttneffe bon 
£218 16s. 9d., &)ed, 

tDofiir iDir ©ie banfenb gegen unferc ^aftura bom 17. 
August 19.. erfennen. 

Indent 4793. ©^ tft un^ in biefent ^alle moglic^ 
oemejen, unterlimitierte^) 5% fitr ©ie ^u erreid^en^), unb 
l^aben mir bemgemag ben ?luftrag jofort in 9lrbeit oegeben. 

Muster. 9Bir bemerfen un^, bag fernere 5D^ufterJen=- 
bungen bireft nacf) SWanila, unb ^tDar bie 9!Kii[ter auf ^a:pier 
aufgeHebt^), ju maciien finb* 

Qodjadtjienb 
Charles Hind & Co. 



t - • • 



.' ' » 
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TRANSACTION NO. 8. 

Buyer: HEINRICH WERDER, Hambubg. 
Sellers: SMITH & ROWLAND, Leeds. 



SUMMARY : 

100. — Buyer asks Sellers to send him collections of patterns for the 
coming season. 

101. — Sellers advise Buyer of their preparing the collections of patterns 
ordered. 



EXERCISES : 

31. — Sellers send patterns to buyer, accompanied with the necessary 
details, and hope that good business will result. 

32. — Buyer acknowledges receipt of collections of patterns. 

33. — Buyer sends an order for delivery in March, and asks for 
confirmation. 

34. — Sellers confirm order for delivery in March. 
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100. Asking for Pattern collections. 

fteinrlcb Mer&er* 

Export und Import. 



Gomptoir und Lager : Freihafen Block G. 
BanK-Ck)nto : Norddeutsche Bank. 
Femsprecher No. 2345 
Telegramm- Adrease : „Export, Hamburg." 

Hamburg, 5. Oktober 19.. 

$erren Smith & Rowland, Leeds. 

aWit ©egcnVDartigcm mad^e id) ^^nen bie aWitteilung^), 
bag id} jicfet tnit bet 3iif^^^^^ft^Hwi^9^) ^^^ 9Kufter^ 
S^oHeftionen fiir tncine 3^eifenben nad) betn 9?orben') 
beginne unb crfudie ictj (Sic balder, ntir bieienigen SWufter, 
tueld^c ©ie fiir Norwegen, Schweden, Russland, unb 
Finland fiir bie grii^jal^r^^ unb ©ommer^'Saifon*) aU 
geeignct*) tialten, umgctienb in 5 gfeid^en S^oHeftionen 
jufontmen su laffen, 

^d) enH)fet|le Sftnen, in 9Inbetraci^t beffen, bag bie 
aKufter fiir bie aieife biemn follen unb fel^r t)ielen £unben 
t)orgelegt tuerben, bie SloIIeftionen red)t gef(f)madt)on*), 
fauber') unb mogIi(j^ft grog aufjuntad^en, ba bie SJJufter 
fid) fo beffer ^jrafentieren unb man Ieid)ter bamad) 'oet^ 
faufen lann. 

®ie aWufter biirfen mit feiner 3^abri!mar!e*) ober fon- 
ftigen Seid^en^), tvobuxdj bet Urf^jrung^®) ertennbar^^) ift, 
tjerfe^en^^) fein, jeboc^ mare e^ mir lieb, tvenn (Bie auf ben 
©tifetten nteine i^itvxa „Heinrich Werder, Hamburg," 
aufbruden^^) liegen, 

9Kit ben 9Kuftern erbitte^*) ic^ ntir gleid^jeitig eine 
^rei^Iifte mit genauefter 9lngabe ber ^reife, tveldje ®ie in 
3^rem eigenen S^tereffe billigft ftellen njollen; ferner bitte 
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id) ©ie urn 9Ingabe ber beanf^^rud^ten Siefer^ett^'), be§ ju 
beftetlenben 50linttnaI*=Duantum§^'), ixbettjaupi^^) alter 
^untte, meldie fitr ben SSerfauf t)on Sebeutung jinb« 

Sd) meift jel^r tt)of)I, ba§ bie forgfaltioe 3wfttmmenftenung 
berarttger Wufter^S^oIIeftionen mit k)ieler Sltiii^e, Stu^gaben 
unb 3^itt>erluft )oextnup^i^^) ift, boiJ) bin id) ebenfo ixber^* 
§eugt, bag jid) bie§ alle^ burd) bie auf bie 9Kufter erteilten 
Drber^ reid^Iid)^^) bejal^It tnad)!^^'). 

^d) bitte ©ie ntir jofort ben augerften Xetmin^^) auf^ 
sugeben, big ju hjeId)eTn id) beftimmt im 93efi^ ber ^ol- 
lelixonen jein !ann» 

§oc^ad)tenb 
Heinrich Werder. 
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101. Pattern collections put in band. 



Smttb Si 1Rowlan&, 

Telegraphic Address : Promptness, 
ABC Code used (6th Edition). 



Leeds, 8. Oktober 19.. 



.§erm Heinrich Werder, Hamburg. 

aSir etn^jfingen ^l^re tv. 3uf(i)rift bom 6. b^. ffltt^., Uon 
bcren S^f)alt toir beften^ ^enntni^ nel^tnen. 

SBir bereiten eine funffad)c SoIIcftion unferer 9Jeuf)eiten 
Dor unb tocrben Q^nen felbe in unoefdl^r 'oiex^e^n Xa^en 
^ugel^cn laffen, in ber ©offnung, barauf red^t belangreitf)e 
Sluftrage ju erl^altcn- 

Sngtoifd&en seicf)ncn toir 

Smith & Rowland. 



{See Exercises 31, 32, 33, and 34, pages 379 3S0.) 
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TRANSACTION No. 9. 

Buyers: THIELE & DUTSCHKA, Vienna. 
Sellers: ROBINSON & BROWN, Nottingham. 



SUMMARY: 

102. — Buyers point out error discovered in invoice received, and ask 
for credit note. They complain of Sellers making sales to 
retail houses. Goods on order urgently wanted. 

103. — Sellers send credit note for difference claimed by buyers, and 
repudiate charge made against them re sales to retail houses 

104. — Buyers press for delivery of goods on order. Previous charge 
re sales made by sellers to retailers again raised. 

105. — Sellers made a shipment of goods in the meantime, and propose 
further part-sending. Charge made against sellers again 
repudiated. 

EXERCISES : 

35. — Sellers enclose invoice for further part-sending in execution of 
laces on order. 

36. — Making out credit note referred to in Letter No. 103. 

37. — Buyers consent to part-sendings and press for delivery of goods. 

38. — Sellers enclose invoice, and state definite dates for the delivery 
of the remaining goods. 
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102. Error discovered in invoice ; credit asked for. Complaint 
re selling to retailers. Ooods on order urgently wajited. 

{See Exercise 35, page 380.) 

XCbiele & Dutecbfta, 

CONFECTIONIERTE WEISSWAAREN. 1*1 1-*— OA "H/T^ ' 1 f\ 

En Gros. Export. Wieil, oU. Mai ly.. 

.^crren Robinson & Brown, Nottingham. 

©oeben extjalten h)ir ^i)xe ©enbung \)om 22. b^. 9Kt^v 
bie tt)ir 0e:pruft unb in Drbnung gefunben f)aben, tnit 
9lu^nat)tne be^ ®effing 1095, tveldtje^ Sie Id. t)di)er berec^net 
f)abcn; bic ©ifferenj bclieben Sie un^ owt^wfd^rctben^), 
audE) erlDarten tt)ir ^f^re umge^enbe 9?a(i)rici)t bejiignci) 
No. 3393, bic fel)r eilig ift. 

(£^ l^at in l^ol^em ®rabc unfcre 9Sertt)unberung erregt^), 
bag ©ie ©etailliften* tt)ie Dahms, Scheller, u. a^) in Buda- 
pest Cfferte gemad^t l^aben, n)ot>on fid) unfer ©err 
Thiele iiberjeugt tjat 9loci) metjx aber iDunbern*) n)ir 
un§, bag obengcnannte 3^irmen biefelben ^efjin^ in t)er^ 
|rf)iebenen fjarben unb Sreiten**) nad} ben ^JKitteilungen 
unfere^ bortigen SSertreter^ fd)on feit ungefa!|r 8 2:agen 
im ©(i)aufenfter*) au^Uegen l^aben, unb tDir fonnen fjiexau^ 
nur ben ©d^Iug sief)en^), bag ©ie Qfjxe ®etai^^unbi(j^aft«) 
lieber unb fd^ncller bebxenen aU un^. 

SSir finb iiber ein berartige^ SSerfat}ren ^!|rerfeit^, rt)ie 
©ie firf) leic^t benten ffinnen, ]e^x menig erbaut®) unb \efjen 
un^ genStigt ^i)nen mitjuteilen, ba%, tvenn ©ie e^ t)orjie!|en, 
ntit Setailliften ^u arbeiten unb unfern ^luftrdgen fo 
toenig 9lufnier!fani!eit fdienfen^®) tt)ie e^ bie^mal ber gall ift, 
mir unferen 93ebarf ^^) in 3w!unft anber^mo becfen^^) tvexben. 

aSir ermarten ;^fjxe umgef)enbe SKad|ri(i)t, fotuie fofortige 
!ontj)Iette Sieferung beg SRiicfftanbe^ unferer Drber t)om 
25. April, unb jeiciinen injrt)if(f)en ^od^adjienb 

Thiele & Dutschka. 

* Thiele & Dutochka being wholesale traders, supplying shops, <&c., would 
naturally object to K. & B.'s doing business with firms whom they (T. & D.) consider 
to be their customers. 
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103. Credit-note sent Charge repudiated. 

Telegrams: "Velox." 
A 1 Code used. 

IRobinson & 3Brown, 

Lace Manufactubebs and Commission Agents. 

Nottingham, 2. Juni 19.. 

§erren Thiele & Dutschka, Wien. 

aSir finb itn Sefifec 3f)reg SBerten t)om 30. t). 3»t^. 
unb brtngcn in erfter Slnie^) bic bavin beregte^) 'Different 
tuegcn tlberberedfinunQ^) t)on 1095 bmd) inliegenbe S^rebit*= 
note tn Drbnung, nttt ber S3itte unt entf(i)uIbiQun0*) bc^ 
S8er|ef)en^*). SBegen 3393 tvixb ^i)mn unfcr aSertreter, §crr 
Berger, instr)ifd)cn 93efd^eib gegeben l^aben. 

Sf)re 9lntci)ulbigiing^), bag h)ir mit Setailliften arbelten, 
!6nnen it)ir nid)t annel^men^), ba bie^ gans augerl^alb 
unferer @ett)oI)nl^eit») ift. ®ag .^^^itg W. Dahms ift un§ 
feiner 3^tt aud) aB @ngro§==@efcf)dft») gef(f)ilbert tvoxben; 
iibrigen^ ift un^ an biefer aSerbinbung fo menig gelcgen^®), 
ba% ttJir biefelbe auf ^t)rcn SBunfd^ t)in jofort abbred^en^^) 
njurben. ©in biefent ^aufe jemaB betDilligtcr aSorjug ift 
auger aller t^xaqe^^); e^ fei inbe§ bemerft, bag D. bie beregten 
(Bpi^en nod) nid)t erl^alten l^at. aSir fanbten xt}m bi^l^er 
nur bie langen SWufter,* unb biefe fonnte er in feinem 
®(i)aufenfter au^geftellt^*) fjdben, nidji aber aSare, n)eld)e 
ja nod) gar nid^t fabrijiert") ift. 

©in .^au§ Scheller ift un^ ganglid) unbetannt 

aSir l^offen, bag biefe ©rHarungen") ®ie jufriebenftellen 
unb begriigen (3ie, ftet^ mit aSergniigen ju ®ienften, 

$0(i)a(i}tung§t)on 

Robinson & Brown. 

{See Exercise 36 1 page 380.) 

* Long patterns, viz., yards or lengths of the various laces on order are supplied by 
the manufacturers in order to ^ve customers a chance of effecting sales before the 
goods are delivered In bulk. 
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104. Claiming goods on order, Previous charge again raised. 



Wien, 12. Juni 19.. 

$)errcn Robinson & Brown, Nottingham. 

9Kit ©cutioent tniifjen tDtr ©te tDieberl^oIt brtngcnbO 
crfudicn, ble rlldftanbtgen ©:pt^cn jofort auf Idincnftetn 
aSege'*) font^jlett jutn aSerfanb §u brtngcn. 

aSie 3f)nen jcf)on ntitgetcUt, Ibnnen mir btc SBare nur 
iefet Jt)dl)renb ber (Saijon t)erh)enben*), unb murben Sie e§ 
jicil felbft 5U5u|(i)reiben tiaben, iDenn mir ben gan^en JRiicf^ 
ftanb*) megen ttberjdireitung'') ber Sieferfrift nt(f)t mef)r 
annefimen. 

Unfere Sunbjd) aft brangt immer mefjx unt 3wfenbung 
ber aaSare unb Ift fiber bie att^u langfame^) £ieferunggtt)eife 
fel^r ungef)alten^); falB e^ S^nen irgenb ntoglid) Ift, fo 
bitten Jt)ir ©le bie SSSare bon anberen Stuftrdgen rt)eg^ 
junelimen^), 

3)ie iftuntmem 7437, 38, 39 & 40 liegen bereit^ bei 
l^iefigen ©etaiHiften im ©(i)aufenfter au^, toal^renb tt)ir 
nodE) !ein ©tfiddien®) bon biefer SBare erfialten fjoben. 

a33ir bitten unt fofortige 9?a(^ri(i)t, tvann mir beftinttnt 
auf Iont^)Iette ©enbung be^ 3flfidftanbeg jal^Ien^^) fbnnen 
unb jeidinen injtDijciien 

$o(f|acf)tenb 

Thiele & Dutschka. 
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105. Sending made in the njeantime. Further part-sendings 

proposed. Charge again repudiated. 



Nottingham, 17. Juni 19 



^erren Thiele & Dutschka, Wien. 

S^r SBerteg t)om 12. b^. Sftt^, ift in unferm 93efifec. 

Sn^tt)if(^en l^aben tt)ir etne neue ©enbuncj allc§ 9Sorrd^ 
tigen^) auf ben SSeg gebraciit, moruber tt)ir geftcrn 3^a!tura 
an unfem SSertreter, §erm Berger, janbten* SBir f)6ren 
t)on i!|nt, baft ®ie un§ %ux Slu^fiil^rung Sftrer ^luftrage 
tDcitere ad)! Sage, alfo je^t bi§ 25. crt., geitlaften^) unb finb 
mir ^l^nen l^ierfur t)erbunben, tnbem tvh nn^ bentiifien^), 
biefe 3^ftru!tionen jottjeit aB ntoglid) inne^nl^alten*)* SBie 
njir §erm Berger f(i)rteben, l^alten mir e^ nid^t fiir ratfam, 
bie ©enbung anftel^en*^) ju lafjen, bi^ alle^ fom^jlett ift, 
tt)eil bie Sieferung baburd) iDejentlid) t)er56gert tDiirbe; 
ttyenn toir bagegen fo oft aU ntoglicf) 2:eilfenbungen madden, 
fo lann ba^ nux unter ber SSorau^fe^ung^) gefdiel^en^), ba% 
tt)ir meber toegen untjollftanbiger^), nod} megen ^u Hetner 
Sieferungen 9tnftanbe») be!ommen, SQSenn ©ie nid)t in 
ber Sage finb, bie SBaren bei nid^t ijollftanbiger* 3tblieferung 
SU t)ertt)erten^^), fo toollen ©ie biefelben gefL ^exxn Berger 
iibergeben, benn n)ir i)ahen fot)iefe bringenbe^^) Sluftrage 
bortiegen^^), ba% toir un^ iiberall, tvenn and) buxd) borldu^ 
fige^^) Slblieferung toeniger ©tiicfe, 9tner!ennung t>er=^ 
fd^affen^*) lonnen; e^ ift iiberbie§ ber ©rtoal^nung^^) toert, 
ba% ^i)xe aSefteHungen bereit^ t)or alien anberen ^exM^ 
fidE)tigung^®) gefunben Iiaben. 



164 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

eg ift jebcnfang bctrabcnb"), bag ©ie cmcut") auf 
unfere ©cfc^aftetjcrbtnbunn mtt 5)ctaintften jurudfommen, 
na(i)bem toir bereit^ unfer SBort einfcfetcn"), bag blc t)on 
Ql^ncn friificr ertoafinte f^irma ba§ einjige 'Detailgefd^ftft 
ift, ntit betn tuir arbcitcn; unb tt)cnn eine foldie offcne 
©rtlarung, fomie unfer ?lncrbteten^°), bic aScrbinbung auf 
^f)ten aSunfd) fallen jw I^fl^n^')/ ©^ tt)ieberf)oIt^^) ju 
Semerfungen, tt)te ^fjx aSrtef t)om 12. crt. entf)alt, beftim^' 
mcn^^) fann, fo ift bag njirflid} nur aufrid|tig**) ju bebauem. 

SBir emi)fef)Ien ung ^finen 

?l(i|tunggt)on 

Robinson & Brown. 



{See Exercises 37 and 38, page 381.) 



* These laces are made in 4 to 5 different widths, with 1 to 2 insertions ; the 
whole is called a set. Bayers attach importance to receiving at one and the same 
time the whole set complete. This is not practicable in the present case, because 
the various widths are made on the same machine, one after another. 
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TRANSACTION No. 10. 

Buyers: GEORGE EDLIN & CO., London. 

Sellers: THOMAS LINDLER & CO., Plauen (Saxony). 

SUMMARY : 

106. — Buyers enquire about lowest prices of certain laces, and ask for 
sending of similar patterns. 

107. — Sellers inform buyers of impossibility to reduce prices. They 
submit new patterns as asked for. 

EXERCISES : 

39. — Buyers, in reply to No. 107, give an order on patterns submitted 
and ask for the exclusive sale of certain designs. 

40. — Sellers thank for orders received, and arrange for reserving 
certain designs on condition that the order be increased. 

41. — Buyers consent to augmented quantity, and await invoice. 

42. — Sellers send invoice, and advise draft in settlement. 

43. — Buyers received sending, and will protect draft advised ; they 
claim cash discount. They also enclose a further order for 
prompt execution. 

44. — Buyers thank for order, and will deduct discount claimed from 
next draft. 
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108. Special price Basked for; pMems required. 



©eorge JEWin & Co*, 

Importers of Lacks, Trimmings, 
Fancy Neckwear, &c. 



50, Bond Street, 

London, ben 6. Mai 19.. 



^rren Thomas Lindler & Co., Plauen. 

SKit ^eutlgem eriauben tt)ir un^ bie 9Infrage^), ob ©ic 
bie ®|)ifeen 5«og. 3027—3098 bei 9lbna!)me2) grbgerer 
Soften billiger ablaffen^) !6nnen. SBir finb tnit biefcn 
®efjin^ bctreff^ ber ^jjreifc auf ®ifferenjen geftogen*), unb 
lagt btefer Untftanb bie aSermutuno*^) auffomnten^), bag 
(Sie anberen Slbnetjinern billigere ^reife ober einen ^o^xcn 

Sfonto einrautnen^)^ 

« 

(55Iei(f)seitig bitten Jt)ir ©ie, un^ in bem @enre^) ber 
obigenSJummemgefLumgetienb 9InfteHung in foId)en ®effin^ 
ju madden, toeld^e nod) nid^t in ben ^anben unjerer S^on^ 
furrenj finb unb nt5glid^ft \6)m\\ geliefert toerben fonnen. 

,3n @rtt)artung 3^rer to. 9?a(i)rici)ten, jeicfinen tt)ir 

©odEiaditenb 

George Ediin & Co. 
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107. Reduction in price impossible ; other advantsiges 

offered. 



XTbomas Xiu&ler d COm 

Stickereien, Spitzen, Confection 

UND WeISSVVAAREN. 



Plauen VV-, 9. Mai 19.. 



2 ^erren George Edlin & Co., London. 



^f}x ®efd)a^te§ t)om 16. crt. ift in unferm Sefifee unb 

S erlDibern tvix barauf, ba§ ^reiferntagtgungen 6ei ben frag^ 

w lid^en 92unttnem jelbft^) bei ©rtellung bebeutenber 9iuftrage 

g nidE)t ju erjielen jinb, ba biefer f^^^^i'^^^^t :prinji)}ieIP) nur 

i: eine SWotierung fiir feme Slrtifel Ijat 

I ^er einjige aSorteil, ben tt)ir t)on if)tn eriangt l^aben, 

g ift bie itberlaffung jeiner 9?eut)eiten einige 2:age betjor fie 



auf ben 9War!t gebradjt*) toerben, toie ^. 93-'') bie 20 ®effin^, 

iDeld^e toir S^^^^ ^tt gleid)er ^oft^) betnuftem unb bie er 

§ t)or 8 — 10 2:agenint SWarfte ni(f)t erfd^einen^) laffen mirb* 



aSenn (Sie fiir einige biefer 9iumntem .gntereffe lf)aben 
unb un^ einen guten Sluftrag barauf erteilen, Ibnnen tuir 
ben fjabrilanten leidji baju bringen^), ^f)nen getr)af)Ite 
(Sa(f)en eine 3^it lang^) ?iu referbieren* 

§od)a(i)tenb 
Thomas Lindler & Co. 

(See Exercises 39, 40, 41, 42, 43, and 44, pages 382-384.) 



168 (GERMAN COMMERCIAL :PRAC'riCE 



TRANSACTION No. 11. 

Buyer: SIGMUND HERDER, Berlin. 
Setters: OLDHAM & SONS, Leeds. 

SUMMARY : 

108. — Buyer claims difference for short measure discovered. Error 
supposed in price. 

109. — Sellers send credit note for short measure. No error in price. 
They enclose invoice for goods sent. 

110. — Buyers leave goods at disposal on account of wrong width sent. 

111. — Sellers admit error, and propose a reduction in price to induce 
buyer to keep the goods. 

EXERCISES : 

45. — Making out credit note referred to in Letter No. 109. 

46. — Buyer refuses allowance proposed in Letter No. Ill, and hands 
goods over to Sellers' Agent, asking for a credit note. 

47. — Sellers send credit note for goods handed over to their Berlin 
Agent, and ask buyer if they are to send two pieces of Orion 
Satin in the right width (48''). 

48. — Buyer replies in the negative. 
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108. Short measure discovered. Error supposed in price. 



SigmunJ) Iber&er, 

Engros und Export. 
Seiden-Stoffe. 

seiden-sammete UND plusche. Bcrllll, C. 3. November 19.. 

Seidene Bander und Spitzen. 

wollene, halbwollene, 

baumwollene, leinene und 

HALBLRINENE WEBWAAREN. 



Kbausenstrasse 43. 



^erren Oldham & Sons, Leeds. 

©oeben ent:pfange id) t)on einctn burdiau^ glaublDur^ 
btgen^) ^nben, bent id) t)or menigen Xaqen unter anbertn 
bag ant 29. August fafturierte ©tiid Coating No. 2722 (56 
yards) fanbte, bie SWitteilung, bag biefe^ DriginalftiidP) 
^tvat auf ber (£ti!ette bag ma% 56 yards tragt^), in SBirf- 
Iicf)!eit jiebod^ nur 51 yards enttj&lt 'Da id) feine Urfad)e 
fjobe, an ber aBa!)r!)eit biefer 9lnga6e*) ^u ^tneifeln, fo fjahe 
id} tneinent S^unben bie ®ifferenj gutfd)reiben tniiffen; 
iiS) bitte ©ie balf)er, ^!)rerfeitg ®Ieid)eg ju tun unb mix 
cine S^rebitnota fiir bie fefjlcnben^) 5 yds. ein^u]enben. 

Untertn 1. Oktober bered)nen ©ie ©toff 4620J gelb ^u 
17fd. :per yard, ben id) in Jt)ei§ ftetg ju 15Jd. ge!auft t)abe; 
biefe g^arbe tann bod) unntoglid) einen |o bebeutenben 
^reigunterjd)eib^) ben^trfen^)? §aben ©ie bie @iite ntir gefl. 
ntitjuteilen, ob ©ie fid) bei ber 93ered^nung nid)t geirrt^) 
l^aben. 

Qn ©rtoartung Q^xex toerten 9iad)ri(^ten ^eid^ne id) 

9ld)tunggt)oK 
Sigmund Herder. 
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109. Credit-note sent for short measure^ Supposed wrong 

price correct 

©I&bam d Sons, 

Telegrams: "Oldham." 

Leeds, 9. November 19.. 

.^erm Sigmund Herder, Berlin. 

SBtr etnpfingen ^fjx @eelf)rte§ t)otn 21. b^. SWt^., tvotyon 
tvlx ^enntni^ genomnten tjoben. 

Dbglcid^ un^ 6ei ber augerft gcmiffenfiaften^) 9lbntcj[fung^) 
biefer SSJaren bag manW) t)on 5 yards auf ein (Bind 2722 
ganj unt)erftdnbli(i}*) ift, fo \te^en tt)ir ni(i)t auM, S^nen 
ba^felbe laut inliegenber S^rebitnota gut^ubringen* 

2)er ^reig t)on ITfd. fur 4620 J gelb ift in Drbnung; 
biefe fd)tt)eren ©toffe finb in l^ellen f^arben intnter 2-3d. 
iiber meife notiert, ba bie garbung*') bei biefen SSaren ]ef}X 
f(i)lt)ierig unb foftj^ietig') ift. 

(Biet^ §u ©ienften, s^id)nen lt)ir 

§o(f)ad^tenb 

Oldham & Sons. 

93ei biefer ©elegeni^eit fd)Iie6en tt)ir fjaftura bei iiber 
bie iinferm Sleijenben, §errn Sherwin, gefL beftellten Orion 
©atin§ im 93etrage t)on 
£178 3s. 4d., iDofiir Sie un^ gutigft eriennen tDoIIen, 

asieberl)0lt I|od)ad)tenb 
0. & 8. 

(^ee Exercise 46, page 384.) 
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110. Goods left at disposal on SLCcount of wrong width. 



Si0mun& fter&er, 

TEI.EORAMME: HERDERSIO. 



Berlin, C, 18. November 19.. 



§erren Oldham & Sons, Leeds. 

Untcr ber foeben emp^anqenen ©enbuttfl t)om 9. b^. 
SWtg. befinben fid) 2 ©tiidt Orion Satin ffto. 5886, 62i & 63 
yds., bie id) Iciber su 3t)ren SSerfiigung^) ftellcn ntug, 
ba blefelben nld)t in ber SBrcite tt)ie beftellt au^flelen*); blc 
aSare ift ntd^t tr)ie f afturiert 48 inches brett'), fonbem nur 42^", 
rt)ie ©ie au^ ben inltegenben Originaletiletten*) ju erfel^en 
belieben. 

^d) l^abe ffir biefe betben ©tilde feine aSermenbung') 
unb bitte ©ie bai)ex, barilber gefl. su t)erfiigen. 

9l(i)tung§t)on 

Sigmund Herder. 



M 
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111. Error admitted ; special price proposed. 

{See Exercises 46, 47 and 48, pages 384-385.) 



Leeds, 21. November 19.. 



§erm Sigmuzid ]B[er4Br, Berlin. 

^fjx ®cel)rteg 'com 18. b^. 3Kt§. gelangte in unfem 
iBejife. 

. 3)ie f raoHrf)en 2 ©t. 42'' Orion Satin 6886 tvnxben 
Qfinen leiber ijcrjefienttid)^) nehen^) 48'' aSare gejanbt. 
aSir toiirben ^tjxien jelir tjerbunben fein, tvenn @ie biefclben 
an tld). befiielten*) unb Id^Iagen 3if)nen bafiir ben Stu^nal^'' 
me^jret^*) iwn 4s. 6d. ^jer yard t)or; fallS ©te bantit niAt 
etni)erftdnben flnb, bitten rt)ir ©ie, bie SSare gefl. unferm 
bortigen SSertreter, $errn Albert Gaugler au§jui)tlnbigen. 
©elbftt)erftanblid^ fdnnten ipir 42^ SBare junt gleidien 
^reife nicf)t toeiter'') Kefem. 

aSir bitten ®ie megen be^ aSerfefien^ um ©ntfcJiuIbigung 
unb seici)nen, in emartung Q^rer gefl. Stadiriciiten, 

§0(i}a(i)tung§t)on 
Oldham & Sons. 
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TRANSACTION No. 12. 

Buyers: NALEWKI, GROTEFF & CO., Wabsaw. 
Sellers: TOMLINSON & BURGESS, Makchester. 

SUMMARY : 

112. — Buyers suppose an error of discount in invoice received, and 
claim the difference. They ask Sellers to send patterns 
in future direct, not through the medium of an Agent. 

113. — Sellers maintain that no error in discount exists. 

114. — Buyers again claim the difference for error in discount, and 
threaten to cancel the order on hand. 

115. — Sellers refuse to allow the claim, and cancel the order on hand. 



EXERCISES : 

49. — Buyers insist upon allowance of difference in discount, which 
they deducted from their remittance. 

60. — Sellers credit remittance on account, and insist upon refundment 
of deductions made by Buyers. 
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112. Error supposed in discount Future pattern sendings 

to be made direct to customers. 



•Ralewfti, ©roteff d Co. 



Warschau, 3. Oktober 19 






§errcn Tomlinson & Burgess, Manchester. 

aSei ®urd^ji(i)t^) Qfirer fjaftura t)om 25. ;3ult bemerfen 
tviXf ba§ fid) cin Ileiner Q^^tum eingefd^Iic^en^) l^at, benn 
I ©ie gelDal^ren un§ auf bic Satifttitd^er*) nur 5% ©lontO; 
^ Itjal^renb unfer §err Nalewki au^briidlid^*) 10% t)crein^ 

bartc**); toir bitten ©ie bdf)et, un§ fiir bie ®ifferenj 

1 S^rebitnota ju ]enben. 



•J 



^ ®urrf) aSermitteluuG 3I)re§ l^iefigen SSertreter^ em:>)^ 
g fingen tt)ir foeben toeitere 9tefercnj=^3Kufter Don ^finen unb 



I ntSd^ten toir ©ie bei biefer ©elegenfieit toieberl^olt barauf 
I aufmertfam ntadien, ba^ un^ in 3ulunf t nur birefte SKufter^ 
H fenbung !ont)enieren !ann, benn Jtjir tDoIIen e^ ijermeiben®), 
bag t)iefige S^onfurrenten t)on ber t)on un§ getroffenen 
"Hu^tvdt^V) unterrid^tet®) itjerben, Jtjie bie§ nadt) unjerer 
erfaf)rung^) fcf)on gefdiel^en i[t, tvcnn 3Kufter burd) bie 
^anbe t)on ^la^agenten^^) t^affieren. ©elbftt)erftanblid^ jinb 
and) bie gafturen unb bie iibrige ^orreft^onbenj bireft an 
un^ JU abreffieren. 

^f)ren Jtjerten 9tad)ridE)ten entgegenfelienb, sei(i)nen tulr 

§oct)ad)tenb 

Nalewki, Groteff & Co. 
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113. No error in discount 



xromlinson & J&wvqcss. 

telegrams: tomlinsons. 



Manchester, 9. Oktober 19.. 



^erren Nalewki, Groteff & Co., Warschau. 

3n SSeantJtJortung S^re^ ©eel^rten bom 3. b^. aJlt^* 
miiflen mir ^fjuen betnerfen, ba^ rtjir ^fjmn bielletdit einen 
©fonto t)on 10% auf bie a3atifttutf)er unferer eigenen 
fjabrifation^ bemilligt Iiaben, obgleicf) felbft bie^ un^ nictjt 
red)t erinnerlid)^) ift; baqeqen finb Jtir fi(j)er, biefe ©ebingunj^ 
nid^t auf ^otnmiftion^tDare^) au^gebel^nt*) ju l^aben, aug 
bent einfadEien ©runbe, meil un^ bie^ ganj untndgltd^ fetn 
tolirbe. 

aSir glauben annel^tnen'*) ju bilrfen, bag S^^ ^^^ 
Nalewki f)ier itn ^rrtutn ift, unb ba alle gefanbten Xix(i)ex 
beforgte^) aSare finb, bleibt bie Slngelegenfieit ol^ne 2lu^ftel=* 
lungO einer S^rebitnota t)on felbft erlebigt^)* 

aSom iibrigen ^riijalt nal^nten Jtjir aSomterlung^ 

3td^tung§t)oa 
Tomlinson & Burgess. 
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114. Difference tor error in discount again claimed. Order 

on bsmd conditionally cancelled, 

Warschau, 12. Oktober 19.. 

$crrcn Tomlinson & Burgess, Manchester. 

3n Stnttport auf ^fjx SOSertcS t)om 9. b§. 9Rtg. mftffcn h)lr 
gi^ncn fagen, bag nn^ ber Qnl^att bc^fclbcn ctoaS fiber* 
rafd^t^), bcnn h)tc fd^on gcfagt, l^at unfcr §err Nalewki 
audbrficflld^ mit ^f^nen 10% auf blc aSatipturfjcr t)crcitt'^ 
bart'), cin ©fonto, ber ung tjon alien ^l^ren Sonfurrenten 
gehjal^rt totrb. 

9hir in ber SSorau^fefeung'), baft ©ie un^ bie gleid^e 
a3ebingung jugeflel^n, l^aben toir ^l^nen unfem Sluftrag 
erteilt unb mfifjen bal^r auf bie aSergutung ber frag* 
Kd^n S)ifferenj beftet^en*). 

®ie SReflamation tourbe bi§!)er nid^t erl^oben'), lueil toir 
erft bie SRucflel^r*) unfere^ ^rm Nalewki abmarten tooUien. 
3nt tlbrigen jiel^t e^ ^t^nen frei, ben in Siota befinblid^n 
ipeiteren ^uftrag ganj ju ftreid^en'), fall^ bie ©etoal^rung') 
be^ em>a]^nten ©lonto^ auf tpeitere ©d^hjierigleiten ftoS^n') 
follte- 

aSir emp^efjilen un^ S^^^^ 

9td)tung§t)on 

Nalewki, Groteff 8k Co. 
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116. Order cancelled. 



Manchester, 17. Oktober 19.. 



$crren Nalewki, Groteff & Co., Warschau. 

Sn ©rlDtberung auf S^r SBertc^ t)om 12. crt. fdnnen 
Jt)ir 3^nen nur iDieberl^oIen^), ba§ ^l^rc ^^rberung^) t)on 
10% auf alle Satifttildier einer falfdien Sluffaffung*) unferer 
S'onjeffion fetten^ Ql^re^ $erm Nalewki entf^jringt*), tnbetn 
ung beren aSetuUIigung gans unmftglld^ ift. 

SBtr l^aben betnnarf) S^ren nod^ in 9?ota befinblid^en 
iDclteren ^luftrag auf aSatifttiid^ct annuHiert*) unb munbem®) 
un§ nur fiber ©ie, bag ©ie iefet tntt etner berartigen^) 
Slcflamation auf tm ^uli abgefanbte SQSaren fommcn* 

©ic l^abcn t)oUe brci 9Ronate 3^it i>^iw gcl^abt. 

?l(f)tung^t)on 

Tomlinson & Burgess. 



(See Exercises 49 and 50 ^ pages 385-386.) 



IV CORRESPONDENCE RELATING TO PAYHENTS, 

DRAFTS, ACCOUNTS CURRENT, DUNNING, &c. 
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TRANSACTION No. 1. 

Buyers: LAND & EBERS, Hambubg. 
Sellers : LINDLEY & WELLS, London. 

SUMMARY : 

116. — Sellers send an extract of account current, and ask Buyers to 
report on same. 

117. — Buyers agree with balance of account current. 

118. — Sellers call Buyers' attention to overdue items. 

119. — Buyers send a remittance on account, and complain of bad times. 
They maintain having arranged special terms for payment, 
and ask for a certain invoice to be dated forward. 

120. — Sellers acknowledge receipt of remittance, and agree to special 
terms arranged for payment ; they date invoice forward as 
requested. 

EXERCISES : 

1. — Buyers send further remittance and ask for receipt. They 
also enclose an order. 

2. — Sellers return remittance on account of missing endorsement. 
Order is receiving attention. 

3. — Buyers send remittance back, duly endorsed, and apologise for 
oversight. 

4. — Sellers acknowledge receipt of cheque returned by Buyers. 
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116. Sendim Extract of Account Current 



London, i. Juli 19 



^erren Land & Ebers, Hamburg. 

S®ir beel^ren un^, ^l^nen beigef(J)Ioffen^) ^u^uq^) ^f)xe^ 
tDerten .ftonto^ ju uberreidien, abgefd^Ioflen^) am 30. Juni 
19.. mit einetn ©albo t)on 

£1,567 lis. 6d. ju unfern ©unften*); fielicben ©le 
benjelben gefL 5U ^jrilfen unb itn§ ju jagen, ob tt)ir einig 
gcl^en* 

SBir bleiben Qliren ®lenften ftet^ mit aSergniigen 
getDibmet unb begritften ©ie 

$ocI)a(i)tenb 

Lindiey & Weils. 
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117. Extract of Account current found correct. 



Hamburg, 23. Juli 19.. 



^erren Lindley & Wells, London. 

a33ir heUnmn un§ ^um (gntt^fange ^^xe^ SBcrten t)om 
1. b§., cnt^altenb 9{cci)nung§au§jug^ abgcfdjloffen ptx 30. 
Juni, ben tr)ir gc^jruft unb rtd^tig he^unben^) l^aben, inbem 
h)ir ben ©albo bon 
£1,567 lis. 6d. ju ^l^rcn ©unften bortragen^). 

SBlr cm|)fef|Ien un^ ^l^nen 

$o(i)ad^tenb 

Land & Ebers. 
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118. Calling attention to overdue items. 



London, 20. August 19.. 



.^rren Land & Ebers, Hamburg. 

aSir gelangten felner 3^** ^^ ^^^ 93ejife ^^te^ ®eel^rten 
'com 23. Juli, be\]en ^xif^alt tt)ir un^ tjormcrftcn unb geftatten 
ung l^eute, ^Iire 9lufmer!fam!eit auf ben t)erfanenen 3:eiP) 
3^re^ Jtjerten ^onto^ ^u lenfen^), in ber ^offnung, barauf 
re(i)t balb ?tnfd)affun8') ju eri)atten. 

©ie bittcnb, ble genotnmcne fjreii^eit*) giittgft ju 
entf(i)ulblgen'), bcgrilgen toir ©ie 

$oci^adE)tenb 
Lindley & Wells. 
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119- Remittsmce made on account CompMnt about bad 
times. Special arrangement made for payment 

Hamburg, 27. August 19.. 

$erren Lindley & Wells, London. 

SBir en^jfinflcn ^l^r tv. ©direiben t)om 20. bg, 9Kt§., 
beftcn ^nl^alt un§ l^Sd^ft xmangenel^tn^) bcrul^rt^) l^at, 
objdion ©ie k)on ^l^retn (Sianbpunlie^) au^ boll im 8ied|te*) 
finb. 

Unfer ®efd)aft, njenngleitfi nod) in ben Stnffinflen*), 
flel)t gut, fogar bcffcr ate tt)lr im erften ^af^re ertuartet l^attcn, 
unb mir finb balder fo frei') getuefen, bon bent ©ntgcgen** 
fommen'), tocldie^ un^ ^l^r §err Wells bci feinem ^icrfein^) 
Seigte, ©ebraudt) ju ntadien, inbem tt)ir ba^ 3^^*) ^^^ 
SI)nen eitva^ uberfd^ritten. ©^ lag Idngft in unferer 
Slbfid^t"), Sf)nen 3fiimeffe ^u ntadien; tvenn ba^ nid^t 
gcfd^cl^en ift fo lag e^ baran, bag toir felbft fcl^r lange 
5lrebitc Qchen ntitfjfen unb bie augenblicfliclien 3^^Iw^0^'^ 
ber:eiaitnif1[e^») mel^r bcnn^^) f(i)Ied^t finb* 

SBir l^ielten un^ bntdi) bie aSer|id)erungen S^teg ^ttn 
Wells ju einer tlberfd^reitung^^) be§ 3^^^ bere(i)tigt*'), 
umfomelir, ate Qf}nen bod) unfere SSeri^altniffe") bon ^Ijxen 
aSertretern, ben ^erren Belzer, jur ®eniige") gefd)ilbert 
njorben finb; an^ SRiidfid^t") filr le^tere, bie un^ in ieber 
§infirf)t fel^r fJ^mtJatl^ifd^") finb, fjoben Jt)ir S^inen ben 
gani^en 93ebarf^®) jugetoiefen"), njal^renb un^ bon anberer 
(Seite berfci^iebene unb grdftere Slrebite angeboten Jtjurben, 
bie toir lebiglid^^*^) ^u ©unften ber ^xxen Belzer au^fd^Iu** 
gen^^), 

SBir iiberrei(f)en ^l^nen inliegenb ©fied im 93etrage 
bon 
£150 Os. Od. auf London 
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um beren ©utjcfirtft lt)ir ©ie freunblid^ft erjud^en; lt)tr 
bleiBen bemili^t^), ^l^nen tueitere SKmcffen balbigft jugelien 
ju laffen. 

a3ei biefer ©elegenlieit laffen tt)ir ntd)t unemalint^^), 
bag tt)ir ben ?(Joften tjom 17. Juni mit fSaluta^) 1. Juli 
fauften; unter anbern aSerlialtniffen^'^) Iiatten tt)ir bie^ 
nt(i)t erit)al)nt, glauben aber nunmeiir bereciitigt ju fein, 
unfcre aSunfd)e fitr ft^ater erfiint w fei^en. 

§o(f)a(^tung§t)on 
Land & Ebers. 



N 
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120. Acknowledging Receipt of Remittance. Dunning letter 
sent by mistake; special arrangement quite in order. 

Londoiiy 30. August 19.. 

^rrcn Land & Ebers, Hamburg. 

SBir cmt^fingen S^r SBerteg t)om 27. bS. 3Wtg. unb 
cntfalteten^) bentjielbcn 
£150 Os. Od. a vista a/ London, 

n?ofiir ©ie iDie liblidt)^) erfannt ftel^en. 

aSie bereit§ ben §erren Belzer gefd^rieben, tft ber ©rief 
t)om 20. ct. aug aSerjel^en*) an ©le abgertditet*) hjorben 
unb bttten iDir ©le be^iialb t)telntate um ©ntjdiulbtflung ; 
n^tr f)aben SSorjorge') getroffen, bag ble§ in S^'f^^^f* ^i^t 
n^ieber t)orfommt^)/ 

eg ift felbftt)erftanbll(l|, ba^ toir ntit aSergniigen bte 
Qljnen 'oon unjemt ^erm Wells eingeraumten ©ebtngungen 
aufre(f)t erl^alten^), unb freuen h)tr un3 fei)r ju l^dren, bag 
©ie un§ ^t)xen ganjen a3ebarf iutvenben^) merben; ©ie 
bitrfen toerfid^ert jein, ba% n)ir 3i)r S^tereffe beften^ im 
Sluge bel^alten®). 

S)en ?poften t)ont 17. Juni l^aben mir ^)er 1. Juli t)aiu^ 
tiert^^). 

9Bir emp^efHen un^ ^fjnen 

30?it aller ^o(i)a(i)tung 

ppro. Lindley & Wells 

Henry Mallet. 

{See Exercise 1, 2, 5, and 4, pages 387-388.) 
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TRANSACTION No. 2. 

Buyers: HEINRICH SCHWIND & CO., Berlin. 
SeUers: L. STACY & SONS, London. 

SUMMARY : 

12L — Sellers press Buyers for payment ; statement enclosed. 
122. — Buyers promise to settle overdue items very shortly. 

EXERCISES : 

5. — Sellers acknowledge receiptof Letter No. 122 and await remittance. 

6. — Buyers send remittsaice on account. 

7. — Sellers acknowledge receipt, and threaten with drait. 
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121. Letter pressing tor payment 



London, 9. Marz 19 



^crrcn Heinrich Schwind & Co., Berlin. 

SBir tnfiffen l^eute emeut^) ouf ben bntdjau^ unbe^ 
friebigenben^) Stanb 3^re§ tvexien ^onto^ §urud!omtnen, 
auf bent, JDie au§ inliegenber pxo'oi\oxVi^ex Slufftellung 
erfid^tlid)^) ift, l^eute c* £350 aU JjerfaHen offen ftetien, 

aSir l^aben f, 3** i^it S^tien 6 monailiS)e SReguUerung*) 
al^ augerfte ®renje'') t)ereinbart, unb tvenn Jt)ir auf beren 
einfialtung^) bl^l^er ni(i)t peinlxci)'^) gefel^en^) l^aben, jo 
gebenfen JDir bod) anbererjeit^®) llberjdt)reitungen toie in 
t)orIiegenben J^alle, bie bi^ ein ^dt)x suriidtbatieren^**), nid^t 
einreigen") ^u lajfen, 

@§ ift gemig unjer SSeftteben^^), bte SSerbinbung ntit 
Qfjxem to. §aufe in Iebi)after^^) unb angenel^nter 93al^n^*) 
ju !)alten, ein @ntgegen!ontmen") ^"ijxtx^eii^ mit SSeriidt** 
fi(i)tigung getroffener Slbmac^ungen mug aber babei ^taiU 
finben, 

aSSir bteiben nun ^l^re 9iiinefje getofirtig unb jeid^nen 
instoijdien 

.§0(i)a(J)tenb 
L. Stacy & Sons. 
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X. Stacs S. Sons. 



London, E.C., 9. Mdrz 19.. 



Hetren Heinrich Schwind cfc Co., Berlin. 

iZiHtat in Imteiuler Rithmaiy lu fl '/, p. 



19.. 
FA,. 


17 


Mdrz 


i 


April 


6 


19.. 

MSrz 


4 
9 



Per Riinesae a/London 

„ Saldo 



An Soldo (verfailen) 



Sullen llaben 



150 0, 

I I 

, 3^1 ^1 9 

I 49S: 3 9 
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122. Prompt settlement promised. 



Berlin, 13. Marz 19.. 



§errcn L. Stacy & Sons, London. 

^n ©rlebigung 3^re§ ©eel^rten t)oni 9. crt. benadf)^ 
rtdltiQcn^) tutr <Bie, ba^ tt)tr bafiir forgen^), bag unfer ^onto 
bet S^l^^^ jobalb aK irgenb rndglid) tn ber Betuiinfd^ten 
aOSetjc reQuIlert^) tuirb, unb laffen Qljnen t:pateften§ Stnfang 
be§ nadiften aWonatg JRimeffe jugellen* 

aOSir re(f)nen barauf, bag (Sle e§ tnit un^ ate fo altcn 
^unben nl(i)t jo ftreng nel^nten*) tuerben, jumal e§ fid) 
bod) unt ijerlialtnt^maglg*) Heine a3etrage Iianbelf*). 

$od^a(f)tenb 
Heinrich Schwind & Co. 



{See Exercises 5, 6 and 7, page 388.) 
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TRANSACTION No. 3. 

Buyer: HENDRIK MARTENS, Copenhagen. 
Sellers : JOHNSON & SONS, Belfast. 

SUMMARY : 

123. — Buyer sends a cheque in settlement of account to certain date. 

124. — Sellers acknowledge receipt of remittance, and claim interest for 
late payment. 

EXERCISES : 

8. — Buyers, in reply to Letter No. 124, ask for a longer credit free of 
interest. 

9. — Sellers refuse the requeso. 
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123. Remittance made to balance account up to certain date. 



Kopenhageni 10. Juli 19.. 



^rren Johnson & Sons, Belfast. 

Sum Stuggleid^ ^i)te^ @uti)aben§ biS enbc Marz a. c 
itberfenbe icf) Qf)mn inliegenb 
£70 Os. 3d. , &)Cd a/London, 
bejfen &mp^anq ©ie mir gefalligft ^loftoenbenb anjeigen 

9I(i)tung§bon 
Hendrick Martens. 
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124. Acknowledging receipt of remittance. Interest 
claimed on account of delayed payment 

Belfast. 14. Juli 19.. 

^errn Hendrik Martens, Kopenhagen. 

3n Segleitung ^fjve^ SBerten Dom 10. b^« 9Wt^, eTn:p- 
fitifien tt)ir 

£70 Os. 3d. S^urji) a/ London, 

tvo^ixt tvix ©ie beften^ banfenb auf laxifenbc SledEinung^) 
erfennen, tniiffen ©ie aber baranf aufmerlfam tnacfien, 
bag biefc Stimefje laut unjerer Stufftellunfl tjont 17. b, SKt^* 
nod) ben Heinen ©albo bon 18s. 9d. pet @nbe Marz of fen 
lafet, nm beffen SSergiitung^) mir bitten miiffen- 

SSon 93ere(i|nung ber SBer^uggjinfen*) hebauetn toir 
bei Uberf(i)reitung be^ breintonatlid^en jin^freien 3^^^°)/ i>^^ 
toir S^inen getodl^ren, nidjt ah]ef}en^) ju Idnnen* 9Bir l^aben 
nid^t^ bagegen einjutoenben'), ba% ©ie un§ erft in bem auf 
bem aSerfall^) folgenben SWonat ?lnf(^affung madden, fofem 
©ie biefe Siegulierung^toeife^) einmal getroffen^^) fiaben; 
aber babei mu§ e^ and) fein Setoenben^^) t)ahen unb toir 
!onnen mct)t geftatten, bag bie Slegnlierung gan§ nad) 
93elieben^2) erfolgt, ol^ne bag 3i^f^^ i^ 9lnred)nung lommen. 

aSir ent:pfel^Ien un§ ;3l^nen 

$oci)a(f)tenb 

Johnson & Sons. 

{See Exercised 8 and 9, page 389.) 
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TRANSACTION No. 4. 

Buyers: STERNBERG & BREIT, Chemnitz. 
Setters: F. SANDERSON & CO., Bradford. 

SUMMARY : 

125. — Sellers acknowledge receipt of a remittance, and insist upon 
payment of a previous balance. Another small difference 
claimed. 

126. — Buyers refuse to pay amount of old balance, but credit the 
small difference claimed by Sellers. 

EXERCISES : 

10. — Buyers send remittance in settlement of account per end of June. 

11. — Sellers insist upon refundment of amount deducted for late 
delivery of yarns bought. 
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125. Acknowledging Receipt of a Remittance. Payment 
of a previous balance insisted upon. Another small 

difference claimed. 

{See Exercue 10, page 390,) 

Bradford, 4. Juli 19.. 



$erren Sternberg & Breit, Chemnitz. 

^n S3egleltung S^re§ ®eel|rten t)OTn 30. tjor- 5Blt§. 
crl^lelten lt)lr 

£464 10s. 4d . pet 15. August a/ London, 

bie tt)ir ^^tem tv. .tonto, eingang t)orbef)attenb^), beftenS 
banfenb gutfd)reiben. 

:J^n Slater StuffteHung^) ift ber friil^ere ©albo Don £6 6s. 2d. 
nidit berucfji(i)tigt^), auf beffen 9Incr!ennung*) mir beftimtnt 
l^alten'') mttffen. ©benfo l^aben toir bie 3ie(f)nung bom 
13. t)or. 50ltg. mtt £ 175 178. Od . t>erjetd^net«), ®ifferens 
4s. ju unfem ©unften, bie im SSerein tnit^) obigem ^often 
ben ©albo ju unjeren ©unften auf £6 10s. 2d . ett)'6l}t 

aSir em:pfel^Ien un^ ^f)nen 

§o(f)aci)tung§bon 
F. Sanderson & Co. 
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126, Psiyment of old bsLlsLUce refused. Other difference credited. 

Chemnitz, 7. Juli 19.. 

$erren F. Sanderson & Co., Bradford. 

^n ^Intoort auf ^^x Jt)crte§ Sdirciben t)oni 4. b§* 3Wt^* 
teilen Jt)ir ;3^nen tnit, ba^ Ql^re fjaftura t)om 13. pto. nur 
irrtiituHd^^) mit £175 13s. Od. in unferer Stufftellung t)er^ 
§ei(i)net^) Jt)ar; biefelbe betragt £175 17s. Od. unb tt)ir fjdben 
®ie fiir bie ®ifferenj t)on 4s. iDieber erfannt^ 

®aflegen fdnnen Jt)ir nad) tDie t)or^) irgcnb tr)el(f)e 
3lnf))riid)e*) ;3^rertett§ auf bie bei ber friilieren Slbred^^ 
nung'^) gefiirjten^) £6 6s. 2d. ni(f)t anerfennen') unb tplr 
tt)erben un^ nidji baju t)er[tef)en^) f5nnen, S^nen biefen 
Sctrag juriid^uijergiiten®). 

aSenn ©ie ben mit Ql^nen gentacf)ten SSertrag^^) auf 
))iin!tlid)e Sieferung nidjt einl^alten^^), fo !onncn ©ie bocJ) 
unnt5gli(^ t)erlangen, bag toir unfere fjabrilation^^) fo 
lange einftellen"), hi^ e§ ^^mn beliebt, tuieber ju liefem; 
unb ba^ it)ir ©ie fiir ben ©d)aben^*), ber un^ burci) bie 
%i(i)teinl^altung") ber Sieferungen entftefit^'^), t)erantn:)ort== 
lid) madden f ift unferer 2lnfi(i)t nad) fo natilrlid^, bag e^ 
eigentlid)^^) gar feiner ©rtodl^nung bebiirfte^^)* Umfome^r 
tounbert e§ un^, ba^ ©ie ju toieberl^olten SWalen ben frag^* 
Iid)en 93etrag refiamieren"), unb toir I)offen, bag unfer 
Iieutiger 93rief ©ie t)on ber ©rfolglofigteit^®) Q^rer a3emii:=* 
l^ungen^^) iiberjeugen.toirb. 

Un§ niad)t e^ getoig !ein aSergniigen, fortJoaf)renb mit 
Qf}nen ©ifferen^en §u fiaben, aber unfer gute^ SRed^t toollen 
toir un^ bod) nid)t t)erlitmmern^) laffen; gIiidn(f)ertoeife 
finb toir ja au6) in ber Sage, t)on unfern Sieferanten^^) 
ijoHftfinbig unab^ngig^^) ^u fein. 

§od)ad)tenb 

ppa. Sternberg & Breit, 

H. Herbert. 

(See Exercise 11, page 390.) 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 180 



TRANSACTION No. 5. 

Buyer: LOUIS ELLENBERG, Hamburg. 
Sellers: THOMAS EARWIN & SONS, Leeds. 

SUMMARY : 

127. — Buyer refuses to pay interest for delay in payment, and asks 
Sellers to alter the amount of draft advised. 

128. — Sellers inform Buyer of advised draft being already in circulation, 
and credit him with amount of interest to new account. 



EXERCISES : 

12. — Sellers advise Buyer a draft in settlement of various invoices. 

13. — Buyer informs Sellers, in reply to their letter No. 128, that their 
draft has been accepted, and that he has carried forward the 
amount of interest charged. 



190 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

127. Payment of interest refused; draft advised to be altered. 

{See Exercise 12, page 391.) 

Hamburg, 21. November 19.. 

§crren Thomas Earwin & Sons, Leeds. 

Sm aSefifee Ql^re^ SSSerten t)om 11. b^. S!Kt§., tvoxln ©le 
tnir elne 2:rattc pet 11. Februar 19.. at)ifieren, mug Id^ 
Q^nen bemcrlen^), baft ^l^re SluffteHung ni(f|t gans ftimmt^)* 

Qdj btn nl(i)t gemotint'), ba^ man tnir 3^^?^^ ftelaftet 
unb id) mug Ql^ncn fogar Jebe aSered^tigung*) baju aB** 
ft^redien''), benn laut bet getroffenen SBercinbarung tjatten 
<Sie am ©nbe eine^ jeben SWonat§ auf tntdE) t^er 3 SWonate 
abgeben®) 15nnen; idf) tvixtbe tnldf) aBbann getuig ntd^t 
geJt)etgertO ^aheUf bie S:ratten ju acce^jitcren^ 

(£g liegt l^ier bte ©d^ulb^) jonttt auf ^l^rer ©ettc unb id) 
ertDartc®), bag ©le bie bered^neten 3M^^ ftrei(i)en^'^) tuerben; 
anbemfalte^^) tuare id) gejtDungen^^), 3^^^ irattc suriidE*' 
gel^cn^') su laften. 

S^r ©utl^aben^*) bctragt laut untettftel^enber 9tuf- 
ftellung £266 68. Od.; ju bercn Slu^gleid^") belieben ©ie 
tnir eine 2:ratte pet 11. Februar 19.. einjujenben unb id) 
toerbe ^l^nen biejclbe tnit tneinetn 9lcce:pt berfel^en^*) utn«« 
gel^enb suritdtfenben. 

Sn ©ntgegenfel^ung S^rer tt). 9?ad)ridE)ten, jeid£)ne id£| 

9Id|tung§t)on 

Louis Ellenberg. 

9tuf ftellung : 

19.. 
;3uli 14 gi^re fjaftura £180 9s. 6d. 

„ 24 „ „ 84 16s. 6d. 

£265 6s. Od. 
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128. Draft advised already in circulation ; Interest credited 

to new Account 



Leeds, 25. November 19.. 



§erm Louis EUenberg, Hamburg. 

Sm Sefi^e ^^xe^ ®e|(i)afeten t)om 21. ct. finb mir batnlt 
cint)erftanben, liinfttg fiir unfere f^alturen ant @nbe be§ 
beren Slu^flellung^) folgenben 3Wonatg auf ©ie abjugeben 
unb S^nen bie 2:ratten jutn 2tcce:pt elnsujenben* 

S)ie Sratte tjon £266 19s. Od. pex 11. Februar 19.. Ift 
Inbeg bereitS in Umlauf^), tve^ijalb ©ie un§ burd) beren 
Stnnal^nte") bei SSorlommen*) felir t)erbinben milrben; bie 
3itt§bifferenj t)on £1 13s. Od. jDerben tt)ir bei erfter 
®elegenl^eit in Slbjug bringen**)* 

®tet§ Su S)ien[ten, jeidinen tuir 

$od^a(i)tenb 

Thomas Earwin & Sons. 



{See Exercise 13, 'page 391.) 
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Far utts an die Order der Deutschen Bank (London 
Agency). Wert in Rechnung. 



Leeds, 12, November 19 . . 



Thomas Earwin d; Sons, 



Fur uns an die Order der Banic fur Handei and 
Industrie. Wert in Rectinung zum Kurs von 20.32 
per £ = M 5,424.45, 



Deubche Bank (London Agency). 



H, Vogel 



W. Herder 



DEUTSCHER WECHSELSTEMPEL. 
M. 3.00. 

Von 6000 Mark und weniger. 
den 18. November 19.. 



Empfangen. 



Bank fur Handel & Industrie 



/. V, Heinrich Held 
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TRANSACTION No. 6. 

Buyers: LIEBERT & COHEN, Hamburg. 

Sellers: LEWIS CARTWRIGHT & CO., Bradford. 

SUMMARY : 

129. — Buyers send a remittance on account, and inform Sellers of 
extract of account received not being in order, according to 
terms arranged, 

130. — Sellers acknowledge receipt of remittance, and agree to allowing 
a credit of 3 months with charge of interest after 30 days 
from date of invoice. 

131. — Buyers want a credit of 3 months free of interest. 

132. — Sellers refuse to allow a credit of 3 months free. 

133. — Buyers agree to pay interest after 30 days from date of invoice, 
but insist on 3 months free for former transactions. 

134.— Sellers cannot meet Buyers' wishes re 3 months free for former 
transactions. 

EXERCISES : 

14. — Buyers threaten to discontinue business with Sellers if they do not 
forego the interest charged on former invoices. 

15. — Sellers offer to split the difference, and send a credit note. 

16. — Buyers agree to the proposal. 
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-IMl Rp.rnittR.iinp, ma.dG. Extract of account received not in 
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129. Remittsmce made, ExtraGt of account received not in 
order according to terms stipulated. 



Hamburg, 7. November 19.. 



^erren Lewis Cartwright & Co., Bradford. 

3ur gefl. @utjd)rift^) unjere^ S'onto^ bei^anbigen it)ir 
^1)nen inliegenb 
£150 Qs. Od ., ^urj a/ London, 

beren ennjfang @ie un§ gefL anjeigen^) mollen. aSeitere 
SRimeffe la'\\en mir in S)ur^e folgen. 

93ei ®urcfijtd)t«) 3f)re§ ^tugi^uge^ finben luir, bag Sie 
nodj nid)t 3 SWonate alte ^often aU „t)erfallen" reflamieren. 
®ie§ j(j^eint tt)of)I nur auf einem ;3rrtum ^l^rerjeit^ ^u 
berut)en*), benn rt)ir :^aben ^l^nen unfere 9tuftragc in hex 
aSorau^fe^ung'') erteilt, bag ton and} bei Qfinen, mie bei 
alien anbcren bortigen Sieferanten, ein 3==monatIic{)eg Qiel 
geniegen®). 3^^ anbexn 93ebingiingen !aufcn rtjir niemaB, 
tDorauf h)ir jd^on ^u tr)iebcrt)oIten SWalen S^ren ^errn 
aSertrcter aufmerffam mad)ten. 

aSir bitten ©ie, f)iert)on gefdlligft yioti^' ^n nefimen; 
auf aSunfd) \te^n lt)ir mit jat)Ireid^en 9leferenjen^) ju 
Sienften. 

2t(i)tung§t)oII 
Liebert & Cohen. 
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130. Acknowledging Receipt of Remittance. Interest to be 
charged after 30 days from date of Invoice. 



Bradford, 10. November 19.. 



^erren Liebert & Cohen, Hamburg. 
St)tem @eef)tten t>om 7. b§. awt^. entfalteten lt)ir 

£150 Os. Od. ; pet 15. crt. a/ London, 

tuomit toir ©ie unter ubli(i)em aSorbe^alt auf laufenbe 
SRedinung beften^ bantenb ertennen* 

SBir tuollen S^i^^^ gerne^) 3 Wonaie 3^1 geben, bemer^ 
fen S^nen jcbod^, bag ton ^^nen bann nac!) eincm SWonat 
Binfen ju 6% p.a.^) in ^ftedjnurtQ ftellen^) miiffen, toie 
mir bicg iibriflen^*) fd^on im 9lugnft getan I)aben. 

©tctg geme ju S^rcn ®ienftcn, jcirfinen tDir 

§od)a(f)tenb 
Lewis Cartwright & Co. 
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131. Psiyment of Interest conditionally agreed to. 



Hamburg, 12. November 19.. 



§erren Lewis Cartwright & Co., Bradford. 

^n ermibcning ^tjxe^ SBerten t)om 10. bg. awt^. finb 
tt)ir gcrne bereit, 3^i^^^ SSerjug^jinjcn^) ju tjergiiten, iebod) 
nt(i)t naci) ctncm einmonatliciicn 3^^/ fonbern erft naij 
brei 2Ronaten, falB felbe uberf(i)ritten tuerben folltcn- 

aSir geniegen bie 95ebingung „3 SKonat freieg 3^1" ^^i 
alien bortigen Sieferanten unb tDurbe un§ bicfelbe bei 
feine^JDcg^^) I|5f)ern ^rcifen aB bie SI)rigen bereittDilligft') 
unb anftanb^Io^*) eingeraumt* 

aSir nai^men audf) mel^rfadi') ©elegen^eit, jur SJermei^ 
bung t)on 9Ki6t)erftdnbniffen®) ober ^rrtilmern 3^re SSertreter 
barauf aufmerffam ju madden, bag n)ir tjon $JI|nen bte 
gleid^en 93ebingungen erluarten; unb bieje ^erren ber*' 
]pxa^en un^f ©ie l^ierbon in S^enntni^ ^u fefeen, tuoburd) 
tt)lr biefen ©egenftanb al^ eriebigt betrad^teten^. 

aSir red)nen nunmel^r beftimmt barauf, bag ©ie un=* 
ferm 'SSun^d^e bejiiglid) bcr 5lonbition ent|pred)en®) tDerben; 
im 5Wi(i)tfane^) miigten tuir eg un^ iiberlegen^^), ob bie 
fjortjefeung ber aSerbtnbung mit xmfern Qntereffen berein*' 
bar^^) ift, 

Sld^tunggboU 
Liebert & Cohen. 
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132. Refusal re condition stipulated. 



Bradford, 14. November 19.. 

§erren Liebert & Cohen, Hamburg. 

Sluf Qf)x aSertcg t)om 12. b^. 9Kt^. Iiaben rt)ir ju er^ 
iDifaem, ba% unjer Sleifenber, ^err Dorrien, xin^ allerbiuQ^ 
3f)r ®eju(f)0 um etn brcitnonatlicfte^ frcie^ 3i^I tjorgelegt 
f)at; ba tt)ir aber jonft nirgcnb^ in ®eutjrf)tanb auf cincn 
©intuanb^) gegen unfcre eingefiil^rten unb allgetnein aner=- 
fannten*) Sebingungen ftogen*), fdnncn Jt)ir be^ ^rinjl^j^') 
tDcgen unfercr iibrigcn 5timbf(i)aft gegcnubcr t)on bcr 3legcl 
leirie ^tu^nalime mad)en, tva^ tt)ir 3f)nen feiner 3^it ^^^ 
bxixd) unjern SSertreter, ^erm A. Bauer, mitteilen licgen. 

aSir bcbauem be^l^alb erncut, Q^ren 2Bunf(i)en itn 
t)orItcgenben f5^I^^ ^i^t na(i)!oTnmen®) ju fdnncn unb 
gmeifeln int tlbrigcn nid^t, bafe bie augcrften aSor^ugg*' 
:pretje^), bie (Sie bei un§ geniefeen, 3t)nen reirf)Iid)en ©rja^^) 
fiir bie geringen SSerjuggjinfen fiir 2 SWonate bieten^). 

aSir bleiben :J?bren ®ienften ^teU ntit aSergniigen getuib^ 
met unb jeid^nen 

§oci)a(i)tenb 
Lewis Cartwright & Co. 
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133. Payment of interest offered for future transsLCtions. 



Hamburg, 17. November 19.. 



^errcn Lewis Cartwright & Co., Bradford. 

?lnttt)ortIid|i) Q^xe^ SBerten t)om 14. bg. mt^. toolkn 
mir xm§ mtt hex ©ebingung „30 Sage 3^^!" '^^^ ^cute ab 
einberftanben ertlaren, tt)cnn e^ Q^mn abfolut unmSglicJ^ 
ift, un^ ein brcimonatlid^e^ jin^frcie^^) 3i^I S^ qetoat^xen; 
mie fcf|on gefagt, tt)irb un^ ba^felbe bon unfcrn anbcren 
fjabrlfanten anftanb^Io^ cingeraumt. 

SBir macfien ©ic aber jur SScrmeibung bon Qxxiixrmxn 
aufmerfjam, bag biefe 93ebingung „30 Sage" fcinc^falK^) 
rucftt)ir!enb*) ift, jonbern allc bi^ bato*^) gelieferten 933aren^ 
po^ten^) \inb gegcn „90 2:age 3^1" ^w ber[tet|en, ba mir 
unjere bi^^erigen 3tuftrdge nur unter ber 93ebingung bejtt). 
aSotau^fefeung crtcilt l^aben, ba^ tt)ir ba§ lefetgenannte 3i^I 
audt) bei S^nen geniegen. 

Sl(i)tunggboH 
Liebert & Cohen. 
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134. Payment of Interest for former transactions insisted 

upon, 

Bradfordi 20. November 19.. 



§erren Liebert & Cohen, Hamburg . 

aSir cm^jflnflen ^^x ©efd^afetcg tjom 17. b^. Tit^., 
bcffcn Qnf)alt tt)ir un^ bemerfen, bod) bcbaxicrn tt)ir, ;J^!ircn 
aBiitifd^en and) in ii^rer iefeigen^ fyorm no6) nld^t ent^ 
f))reci^en^) ^u fonnen. 

2Bie aug unjercm lefeten 93riefe f)crt)otge^t^), fbnnen ©Ic 
jid) nirt)t beHagen*), bag tt)ir ©ie bi^f)er iiber unferc 93ebln^ 
gungen itn Untlaren*^) gelajjen l^aben, ttJofiir ber St)nen 
im 9tugu[t b§. ;3- crteilte SRed^nung^aii^jug aud) ein Semei^^) 
mit ift; c§ ift be^tjoih ein ^rrtum ^^1"^^^^^^/ toenn <Bie 
anntfjxnen, tt)ir tDoIItcn unfere 93ebingungen riicftt)ir!enb 
madt^en, benn in 3Sir!Iici)feit^) blciben biefelben nur h)te 
fie bon Slnfang an feftftanben^) beftel^en^). 

SSir l^offen be§i)alb, ba% ©ie, jefet bolltommen mit un§ 
einig^®), unjere 93ere(i)nung, tt)ie tt)ir fie au^inanberfefeten^^), 
anerfennen unb begriigen ©ie, ftet^ geme ju ^ienften, 

^ocfjad^tenb 
Lewis Cartwright & Co. 



{See Exercises 14, 15 and 16, pages 391-393.) 
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TRANSACTION No. 7. 

Buyers: STEINFELD & COHEN, Munich. 
Sellers: MARSDEN & ENFIELD, London. 

SUMMARY : 

135. — Buyers ask for a certain invoice to be dated farward. Claim 
raised on account of Sellers not adhering to forwarding instruc- 
tions; also a claim about high charge for peusking expenses. 

136. — Sellers agree to date forward the invoice in question, but refuse 
to make an allowance on charge for packing expenses. 

EXERCISES : 

17. — Buyers insist upon a reduction on the charge made for packing 
expenses, and send at the same time a cheque for £50 to be 
- credited under advice. 

18. — Sellers send a credit note for allowance made, and acknowledge 
receipt of remittance. 
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135. Postdating an invoice. Claim raised on account of not 
adhering to forwarding-instructions ; expenses charged 

for packing found too high. 



Miinchen, 4. Mai 19.. 



§errcn Marsden & Enfield, London. 

SBlr etfjielien l^eute 'oon gfirem l)ieft0en SJertreter Q^xc 
gaftura t)on £199 12s. Od. , unb miiffen un^ fef)r tvunbexn, 
bag biejelbe tjom 30. April au^gcftcUt ift. ^elannilid)^) 
tvexben 93riefe innerf)alb 2 XaQcn t)on bort nad) l^ier be** 
torbert^), fo bag S^t:e f^aftura bom 2. Mai* auggeftcKt 
l^atte tauten*) miljfen; tuir Iiaben bat)er ba§ 'Datum and) 
entj:preci^eub abgeanbert*). 

93et biefer ©elegen^eit muffen tuir 3^^^^ unjere i)oIIe 
Unsufrtebeni^eit*) uber ^fire SBerfenbung®) injofern^) au^^ 
bruden, aB btefelbe gar ntrf|t unferen ^lufgaben^) entfprtd)t. 
2)te 3lrttfel, meld^e mtr aB gans befonber^ eilig'^) beftellten 
unb auf beren balbigfte Steferung lt)ir 6fter^ :preffterten, 
fenben ©ie jiefet aB ©eijd^Iug^^) einer a3at)nfenbung^^) auf 
bem langfamften SBege^^), momit (Sie gerabe ba^ @egen* 
teil bon bem, tpa^ mtr gen)unfci)t, getan l^aben! .3n 
tueld^ groge SSerlegentieit^*) (3te un^ aber buret) bteje faum* 
feltge^*) unb millfurli^e^*^) S3ebienung gejefet J^aben, fdnnen 
ton ^tjxien ntd)t bef (t)reiben ; ©te j(i|etnen jidE) allerbtngg 
baraug nidji^ ju madEien^^). aSenn ©ie fiir bie fjolge 
unferen 2luftragen ni(i)t me^r ^ufmerlfamleit jutuenben^^), 
toerben tt)tr unS genbtigt je^en, unfem SSebarf anbertDeitig 
ju beden* 
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aSa^ bie a3ere(i)nung bcr SSer:pacfung§fpefeni^) bettifft, 
|o IjQben tt)ir S^i^^^ f^<^^ einmal gefdirteben, bag biejelbe 
t)lel ju l^ocf) ift unb in gar letnem aSerf)aItnt§^®) ju bent 
'oethtaufijten^^) tveniqen ^adntaterial") ftet^t, aSit ^ahen 
bdtjex an ijcute cm:pfangener i^attuxa einen cntfpred^enben 
Sl^jug gemaci)t unb bitten ®ie, fiinftigi^in biefen unferen 
berecf|tigten aSiinfdicn gcfl. fRedinung ju tragen^). 

8ld^tunggt)oII 
Steinfeld & Cohen. 



* The terms of payment being 30 days free of interest and ttie montii of invoice 
not counted, the invoice of 30th April would fall due at the end of May. Buyers claim 
that the date of the Invoice should be May 2nd, and that the amount in question is 
payable at the end of June. 
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136. Invoice postdated, but no abatement made on 

packing expenses. 

London, 7. Mai 19.. 

^rren Steinfeld & Cohen, Miinchen. 

3fn Scantoortunfl Q^l^re^ ©dirclbcng tjom 4. b^, 3Rt^. 
m6d^ten tt)tr ©te t)or alleTn Bitten, im§ bet Uberfd^relbung^ 
eine^ ieben Sluftrag^^ mittellen ju moHen, tt)le bie betreffen*' 
ben aSaren ju berjenben finb ; im borliegenben galle ftellt 
fid^ l^erau^^), bag einntal SSerfanb burd) Johnson 
& Co., bann toleber pet ^expad bet Samuel & Sons unb 
berfd^iebene 9WaIe gar nicf|t^ borgefciirteben tft. 3>er 
mit ber 9lu§fat)rung Qtjtet tv/^) Sluftrage betraute*) jungc 
aWann glaubte in ^Iirem ^^nterejfe ju l^anbeln, toenn bie 
billigfte aSerjanbtpeije') befolgt rpirb, um bie (S^pefen fo 
niebrig aU nur mSglid) ju t^alien; bon einer faumfeligen unb 
nodt) ba^u tt)illliiriict)en aSebienung, mie ©ie ertualinen, lann 
aber !eine 9lebe fein. ^n 3u!untt tt)?rben tr)ir barauf adjten, 
ba§ ftet^ ber borgefd^riebene aSerfanbipeg einget)alten®) toixb. 

©ie fd^etnen iu iiber|el)en^), ba§ bei unferer lefeten 
fjaftura bie bered^neten £3 198. 6d. anctj IBs. lOd. Sgcr^ 
fid^erung^foften®) einfd^Iiegen®); augerbem") beredinen toir 
^finen nid&t§ meiter ate unfere reinen Slu^Iagen fiir ^ad^ 
material. 9Bir miijfen ©ie bather bitten, ben aSetrag 
unjerer JRed^nung beftef)en ju laffen. 

®a§ ®atum unferer fjaftura lautet „30. April" aug 
bem einfad)en ©runbe, iueil bie SSare an biefem 3:age 
abging^^); bie Stu^fertigung ber JJaltura :^at un^ tpegen 
tiberl^aufung^*) an Strbeit ettDa^ ISnger in Slnf:prudE| ge^^ 
nommen'*), ba^er bie Heine SJerjbgerung, iDeld^e auf ben 
aCu^ftellunggtag ber g^aftura nid^t juriidtbejogen^*) njerben 
!ann. SiidEit^beftomeniger l^aben tt)ir ben betreffenben 
«Poften") pex 2. Mai geftellt* 

SBir em))fef|Ien un^ ^l)nen 

^d^tung^boK 

Marsden & Enfleld. 

(See Exercises 17 and 18, page 393.) 
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TRANSACTION No. 8. 

Buyers : CARL PHILO, BORNE & CO., Frankfort-on-thb- 

Main. 

Sellers : THORNBURY, LOWE & CO. LTD., Manchester. 



SUMMARY : 

137. — Buyers advise Sellers a draft in settlement of an old balance. 

138. — Buyers having gone into liquidation, the trustee informs drawers 
of draft having been protested for non-payment. 

139. — Sellers send to a solicitor power of attorney, accompanied by 
draft and act of protest, and letter from Buyers acknowledging 
their debt. 



EXERCISES : 

19. — Sohcitor acknowledges receipt of documents and will do the 
needful. Debtors offer 60 %. 

20. — Sellers reply that they are agreeable to accepting 60 %. 
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137. Advising a draft in settlement of an old balance. 



Manchester, 16. November 19.. 



^erren Carl Philo, Borne & Co., Frankfurt a/Main. 



SBtr telfen S^nen l^ierburd^ ergebcnft mit, bag tt)ir un^ 
am 23. b^* 9Kt^. eriauben merben, ben un^ laut gcfanbter 
Slufftellung nod) gutfommenben^) aSetrag toon 
£5 18s. 3d.; einen aWonat dato^); Crber eigenc, 
ja^Ibar jum S^urjc Taut S^^^^fi^tnent^), auf ©ie ^u entnet)^ 
men, fall^ ®ie e§ md)t t)orjie^en follten, un^ t)or bent 
^tu^ftellunggtage*) ber iratte bireft ©ecfung in &)ed auf 
Sonbon ^uiommen ju lafjen. 

aiBir empfet|Ien unfere allenfallfige'') ©ntnal^me®) ^^xem 
gefl. ©ci^ufee^) unb jei(i)nen, [tet^ geme ju 3f)ren ®lenften, 

^od^ad^tenb 
For Thornbury, Lowe & Co. Ltd., 

Michad Morton Director. 



* See Model Letter No. 14G. 
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138. Drawees having gone into liquidation, the trustee 
replies that draft advised was protested for non-payment 



Frankfurt a/Main, 24. Dezember 19. . 

§erren Thornbury, Lowe & Co., Limited, 

Manchester. 

9lte gertd^tltd^ beftellter ^fleger^) be§ ^n^aber^ ber ant 
22. b§. aWt^. in £onfur$ geratenen^) girnta Carl Philo, 
Borne & Co., bolster, teife id) ^Ijuen ^icrburd^ ntit, ba% 
bie geftcrn jur B^i^tung ^^rdfentierte Srottc t)on £5 18s. 3d. 
nid)t bejo^It & infotgebcffen ^jroteftiert*) tuorben ift. Sln^ 
ntelbungen ber gorberungen*)* jinb bei bent ^iefigen Slntt^^ 
gerid)te*) unter 93eifugung*) t)on beglaubigten 93ud^er<* 
au^^iigen')** bi^ gum 16. Januar 19.. einjureid^en^)* 

9l(i)tung§t)on 

Dr. Blau. 



* When a foreiga customer fails it is best to engage a reliable lawyer or solicitor 
to look after yonr interests, especially if yon have no resident agent on the spot. 
Letter No. 139 details the documents required, and shows how these must be drafted 
to secure legal effect before foreign courts of law. 

** An extract of your books must be made, so as to clearly show the totid amount 
of your creditor's debt. This extract must be signed by you, and by a solicitor or 
Notary Public, who verifies that the balance of account is a true copy of your books. 
Finally this extract must be submitted to the Consul of the country in which your 
debtor resides (in the present case Germany), and the Consul will legalise the signature 
of your solicitor or Notary Public. 
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139. Sellers send power of attorney md other documents 
to solicitor asking Mm to act on their behalf. 



Manchester, 28. Dezember 19.. 



©r. a33of|l0eboren* 

$crm 9flcrf)t§antt)alt Dr. Ludwig StoU, 

Frankfurt a/ Main. 

9Kit ®e0entDarttgent criaubcn h)lr un<J S^ren ^t6)U^ 
beiftanb^) in folgenber ©atiic in %n\pxu6)'^) ^u ncl^men: 

Carl Philo, Borne & Co., borten, bie nad) jocben eingc** 
troffencn 9ia(i|ri(i)ten in ^onlur^ geraten finb,fd^ulbenung 
einen flcinen 93etrog, b. I). £6 Gs. 7d. laut beifolgcnber 
Stufftellung, & tuftren tuir S^nen fefir bcrbunbcn, hjenn (Sic 
un^ in biejer Stngcfegenl^eit bertreten') hjollten* SSSir 
fenben S^nen ju biefent 93ef|ufe*) inliegenb: 

a) Stu^sug bcr loufenbcn JRed^nung") ^)cr 30. Juni 
a. c. mit einem ©olbo bon £5 18s. 3d. ju unfcm ©unftcn, 
befjen SRirfjtigfeit®) bon ben ©d^ulbncm unterm 4. Juli, 
gema§ anbei folgcnbem Driginolbricfe, ancrfanntO toirb. 

b) Unjere Srotte ^)cr 23. Dezember a. c. nebft ^roteft=^ 
aft; bie 9tetourj)3ejen®) borauf betrugen 8s. 4d., bie in 
inliegenber ©efanttauffteHung®) nnjereg @uti|aben§ bou 
£6 6s. 7d. aufgefiilirt^^) jinb. 

c) Unfere SSonmad)t ju ^^xtn ©unften. 3)a bie SRid^*' 
tigfeit unjerer fjorberung** au^ bem Driginolfdireiben ber 
(Sd)itlbner sur ©eniige") bett)iefen^^) ift, \o l^aben tuir, um 
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grogere (Bpe\en §u t)ermeiben, bie fRed^nunq^au^uQe & bie 
SJoIIntatfit'"'''"''' mdE)t legalifieren") laffen unb "^offen, bag 
bieje S)o!uTnente in jiefeiger fjorm ii^rcm Qtvede^^) genugen* 

3Btr bleiben nun ^t)te gefL 9ia(i)rt(f|ten Qemartig unb 
^exdjnen injtr)itcf)en 

§0(f)a(i)tung^t)on 

For Thornbury, Lowe & Co., Ltd., 

Michael Morton Director. 



* See " German Commercial Practice," Part I., page 4*. 

** It is always advisable to send your le^^al adviser documents or letters in 
which your debtor acknowledges in any shape or form his liabilities. Acceptances 
from the debtor are usually the most effective instruments for proving a debt in a 
court of law. 

*** The power of attorney has to be signed in the presence of a Notary Public, who 
must certify your signature and affix a stamp (Is.). He should write above his 
signature and stamp, " Quod attestor" (which I certify), for which the usual charge is 
15s. 2d. Tills is all that you require from the Notary Public to ensure giving legal 
effect to the document abroad. You must mention this to the Notary Public, otherwise 
he will write some lengthy text in English, to the same effect, below your signature, 
and charge you a considerable higher fee. 

P 
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Manchester, 28. Dezember 19.. 



Herren Carl PhUo, Borne dh Co., Frankfurt a/M., Sollen 



an 



THORNBURY, LOWE & CO., Limited. 



19.. 

Dez^'' 



28 An unbezaMte Tratte per 23: 
Dezember a,c, 

28 „ Retourspesen 



5 



18 



8 
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Carl pbilo, 3Borne Si C*«' 



Frankfurt a/Main, 4. JiUi 19.. 

Herren Thomhury, Lowe cfe Co. Ltd., Manchester. 

Wir erhielten Ihr Oeehrtes vom 1. ds. Mts. enthaltend Rech- 
nungsauszug, abgescJdossen per 30. Juni, mit einem Soldo von 
£5 188. 3d . zu Ihren Ounateriy 
den tvir auf neue Rechnung vorgetragen haben. 

Ohne Anlass zu mehr, zeichnen wir 

HochachtungavoU 

Carl Philo, Borne & Co. 
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%<x. 



c 







OC^ 
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-*-c 










(1 ^Oo, 4iOU>t- UudMu^ ■' 



1 



H^ 



ycr* 



Trl* 



3uq 





Objeft ^k Ji4 

^edegelb § 60 @((l 
bom 25. 3uni \ 

©tempelnullagen 



^0^ 
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IDollmacbt 

Wtit Qteflenhjarttgent erteilen h)ir bent 
Herrn Rechtsanwalt Dr. Ludwig StoU, Frankfurt a/M. 
allfletnelnc ^rojegtjollmad^t, un^ in tjorlotnmenben ©trcit^ 
fad^cn hJCflen unferer f^^rbcrung tjon £6 68. 7d. (©ed^g 
?Pfunb, 6 ©d^intnge & 7 ?pence Sterling) 

gegen bte 

Herren Carl Philo, Borne & Co., Frankfurt a/M., 

filr Sieftgutl^aben fiber gelieferte SBaren, ju t)ertreten, 
mtt ber 93efugnB ^ugleidE), filr un^ bie t)on ®egnern ju 
letftenben Sadien unb ©elber in ®mt>fang iu nel^men unb 
barilber in unferem SWamen ju quittteren, unb femer un^ 
in ettDaigen SSerfal^ren jtped^ iSonIur^^®r8ffmtngen unb 
in ben au^ jolrfien Slnlag entfpringenben 9fled)t§ftreitig- 
feiten ju tjertreten. 

Manchester, 28. Dezember 19 . . 

For Thornbury, Lowe & Co., Limited, 

Michad Morton Director. 



{See Exercises 19 and 20, page 394.) 
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TRANSACTION No. 9. 

Buyers : GV8TAV CLAUS & CO., Munich. 
Sellers: HARDY & WALKER. Belfast. 



SUMMARY. 

140. — Sellers having sent to Buyers several statements, now ask for 
immeciiate remittance. 

141. — Having received no answer, Sellers demand payment in stronger 
terms. 

142. — Buyers ask for indulgence, and promise to make payment very 
shortly. 



EXERCISES. 

21. — Sellers call Buyers' attention to overdue items. 

22. — Sellers, in answer to Letter No. 142, agree to proposal made, 
and now await Buyers' remittance. 

23. — Buyers send remittance in settlement of account. 

24. — Sellers acknowledge receipt. 
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140. Further dunning letter. 

(See Exercise 21, page 394.) 



Belfast, 20. Marz 19.. 

^xxen Gustav Glaus & Co., Munchen. 

Set T)urd^fi(jf|ti) unferet aSfidier finben hjir, bag toir, 
entoegcn^) ber getroffenen SSereinbaning'), bi^^ier fiir bie 
toerfallenen 5poften tJOtn September t)or. ^^. imtner nodf) 
feine "Dedung erfialtcn f)aben, unb bitten tuir ©ie balder 
cmeut, un§ gefl. o^ne itjetteren 2(uffd^ub*) 9limeffe ju 
ntodien. 

Sn entgegenfe^ung Q^rer h). SWo(i)rid^ten, jeidinen ttyix 

^odiad^tenb 
Hardy & Walker. 
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141. Letter demanding in stronger terms payment of 

overdue items. 



Belfast, 19. April 19.. 

^errcn Gustav Claus & Co., Miinchen. 

SBir finb fel|r erftaunt^, bag (Sie un^f tro^ unjcrer 
mefirfad^en Stufforberungen*^), bi^f^er o^ne aitmeffe gelaffen 
fiaben unb hjir bejltjeden^) mit ^eutigem, ©ie nodEimaB um 
"Dedung bcr Iftngft tjerfatlcnen ^often ^u bitten. 

aSSir ^offen, bog Sie unferm l^eutigen 9Infu(i)en*) o^ne 
meiteren 5tuffdE)ub 5^Ige geben*), umfome^r aB tuir un^ 
itn 9?irf)tfaUc®) tjcronlagt jetjen tvixxben, onbere 9RogregeIn') 
ju ergreifen. 

Qn ©rtuortung S^rer 9?a(i)rtd^ten, sei(i)nen toir 

9ld^tung§bon 
Hardy & Walker. 
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142. Asking for indulgence; payment promised. 



Munchen, 22. April 19.. 



.^erren Hardy & Walker, Belfast. 

Sn ©rlDtberunfl auf ^^t SSSerteg t)om 19. bg. aRt^. 
bebauern hjir ^^nen jagen ju tniijjen, ba§ e^ un^ nid)t 
mSglid^ tft, jofort ^firem SBurifd^e ju ent|:pre(f)en unb 
tnd(f|ten toir ©le ba^er bitten, giitigft ein ttjenig 9?oci)fi(jf|t^) 
§u iiben^). 

^nfolge be§ antialtenben^) f(i)te(3^ten ®ef(f)aftggonge§ ift 
ber eingang*) ber ®elber fe^r unbeftimmt unb k)iele ©etrage, 
auf bercn B^^I^i^Q ^i^ xedjneten, fte^en nod^ augen*^), o^ne 
bo§ h)ir gegen unfere S?unbfd^aft i(J)roff«) tjorge^en^) fdnn^^ 
ten; tDir merben ober unfer aR5gIi(i)[te§ tun, urn S^r ®ut^ 
!)aben gegen SWitte naii)\ten 50ionat^ ju begfei(f)en^) unb 
bitten ©ie, jid^ bi^ ba^in gefl. ^u gebutben®)* SSerjugg^infen 
merben mir S^nen geme bergiiten. 

fjfir 3^r ©ntgegenlommen jagen mir .^^nen im borau^ 
beften ®anf, unb jeid^nen inbeffen 

$o(f)a(i)tenb 
Gustav Glaus & Co. 



{See Exercises 22, 23 and 24, page 395.) 



v.— CORRESPONDENCE RELATING TO ENQUIRIES 
MADE ABOUT FIRilS, AND INFORHATION 

SUPPLIED, 
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When making enquiries about Foreign Firms desirous of 
establishing business relations with you, it is of the greatest 
importance that the firms which have been given as refer- 
ences, can be certified to you as being thoroughly reliable 
and of good standing; otherwise any information supplied 
can be of little if any value, and you may expose yourself to 
the risk of trading with swindlers. 

In latter years a number of Enquiry Agencies, which have 
proved of great benefit to the commercial world, have been 
founded, both in England and abroad. These agencies 
furnish you for a comparatively trifling fee with information 
as to the standing of prospective customers. 

One of the best agencies we know of this kind is the 
*' Institute W. Schimmelpfeng,'^ which enjoys a world-wide 
reputation for thoroughness in reporting upon business houses. 
The Institute has a trained staff of reporters in London and 
Manchester, and experienced correspondents throughout the 
United Kingdom ; it further has its own offices in the 
more important commercial centres on the Continent. The 
Institute is therefore in a position to attend to home and 
foreign enquiries with thoroughness and exactitude. 

The Institute W. Schimmelpfeng works in close connection 
with The Brad street Company , the leading American Agency, 
and the two Institutions represent each other in their 
respective countries. Together they cover the whole trading 
world. 

An advantage of their system of organisation is that for 
one year after the issue of a report, they furnish free of 
charge supplementary reports advising all changes of circum^ 
stances which come to their knowledge. 

We, therefore, give hints on "How to make the best use 
of the services of the Institute," and particulars of the terms 
of subscription. 
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ESTABLISHED 1872. 

INSTITUTE W. SCHIMMELPFENG 



Amtterdam, 908, KtiMengraeht. 
Antwerp, ss. Place de Meir. 
Barcelona,*?, Honda Univeraidad. 
Baele, IM. Freieetrasee. 
Berlin, W., ss, Charlottenetrcute. 
Bordeaux, 18, AUiee de Toumy. 
Bremen, 14S, LangenUraue. 
Breeiau, se, Reueeheetraeee. 
Bruetele, ae, Botdevard du Nord 
Bitdapest. v., 8, Vdeei-KOrut. 
Chemnitz, 3, Johanniaplate. 
Cologne, IS, Utiter Fettenhennen. 
Constantinople, 7/, Rue Voivoda. 
Danteie. ta, HoUmarlet. 
Dortmund, SA, HoherwtM. 
Dreeden, AUmarkt. 



Dueeeeldorf, 6, Graf Adol/ttraeae. 

Elberfeld, ft9, AUewmarht. 

Frankfort, o/JK.. 34. Ghelheetr. 

Hague (The/, S3, Ifoordeinde. 

Hatnburg, M, Gr. Bdekeratr. 

Hanover, //, BahnkofttraeM. 

Koenigtiberg, 6, Kn. Langgatee. 

Leipeic, ts, Thomaaring. 

Lille, Rue du Faidherhe. 

London, E.G.. iS7, Cheapeide. 

Lyont, 9, Rue du Prieident 
Camot. 

Magdeburg, 69/63, Breitetoeg. 

Mancheater, 107, Market Street. 

Mannheim,, No. 7/8, D i. 

Mareeillee, ta. Rue St. Ferriol. 



Mete, 4», R^^mergtraeae. 

Milan, 9, Via Dante. 

Mulhouae {Ala.), 7, Metzgeratr. 

Munich, 17, Theatineratraaae. 

Nuremberg, 3, K^nigaatraeae. 

Paria, 18 A 90, Boulevard Mont- 
martre. 

Poaen, i, Biamarekatraaae. 

Prague, 10, Weruelaplate. 

Rotterdam, 97, Oelderaehe Kade. 

Stettin, 30/31, Sehulzenatraaae. 

Straaahurg, ii, Gutenbergplatz. 

Stuttgart, 91, TObingeratraaae 

Trieste, 4S, Via Torre Bianea. 

Vienna, L, 7, Sehottenring- 

Zurich, 70/79. Bahnhofatraaae. 



The style of the Institute in AuBtria-Hungary, Germany, Switicerland and Turkey is " Auakunftei 

W. Schimmelpfeng." 



Represented in the United States of America. Canada, and Australia by " The Bradstreet Oompaoy." 

The following scale of subscriptions shows the maximum number 
of Status Reports to which subscribers are entitled during one year : — 

£27 lOs. £15 £9 16s. £7 £5 £3 16s. £2 £1 
Status Reports : 500 260 160 100 70 60 26 10 

No additional fee is charged for reports on the United Kingdom 
or Germany, but reports on other countries are subject to the follow- 
ing additional fees : — 

Is. for Frcuice, Holland, Belgium, Austria-Hungary, Switzerland, 
Italy, Spain, Portugal, Denm£u:k, Norway, and Sweden ; 

2s. for Russia in Europe, Balkan States, Greece ; 

3s. for Turkey in Europe. 

4s. to 30s. for countries outside Europe, the fee varying according 
to the locality. 

Stamps for additional fees are issued at the following reductions : — 
22 Is. stamps for £1, 56 for £2 10s., 120 for £6. 

Subscriptions are opened for the personal use of subscribers only. 
They are payable in advance and entitle subscribers for one year to 
Status Reports up to a certain number, and at reduced terms to all other 
services rendered by the Institute. (Names of Agents, Special Re- 
ports, etc.) 

Every care is taken to render the rep3rts perfectly accurate 
at the same time the Institute disclaims all responsibility. 
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143. Enquiry concerning the solvency of a firm. 

{See Model Letter No. 66.) 



Manchester, 7. Januar 19.. 



^erren W. Lucas & Co., Berlin. 

§err Luitpold Grasser in Dresden tt)ilnfd)t mit un^ 
in @ef(i)aft^t)erbinbun0^) ^u treten^) unb gab un^ u. a-») 
aud) ^^x^ to. (Jirnta aB 3lefercnj auf. SBir itjaren ^\)mn 
ju ®an! t>er^)fli(J)tet, ttjenn ©ie un§ fagen mollten, tt)elci^e 
erfal^rung*) ©ie mit biefem $aufe 0cntad)t l^aben unb 
tt)el(i)en ^rebit man il^m in JRul^e einraumen !ann, 

3u ©egenbienften*^) gerne bereit unb ©ie unferer SSer* 
f(f)tr)iegenl^eit t)erjid)ernb®), jei(i)nen mir 

^oc^ad^tung^tJoU 

Edward Long & Sons. 
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144, Good informsition. 



Berlin, 9. Januar 19.. 



iperren Edward Long & Sons, Manchester. 

Sfn Slntoort auf ^^x ®eei}xie§ bon borgeftem tcilen 
tvix Qijmn tnit, ba% wix tnit bex fraglicfien fyirtna jeit elncr 
dtexije t)on Saliren^ in regelntagigem ©ejcijaft^ijerfel^r^) 
ftel^en, ber jid) U^tjex nur angcnel^m geftaltete^). Unferc 
galturcn itjurben In ber 9legel ffontiert*) unb tt)ir tt)urben 
lein aSebenten tragcn*^), bent betreffenben §au|e einen 
grogeren ^Soften ju Irebitieren* 

;3nbem mir Bitten, t)on biefer 3!RitteiIung ol^ne unfere 
aSerbinbK(i)!eit ©ebraud) ju madien, jei(i)nen mir 

©0(i)a(i)tenb 

W. Lucas & Co. 



Q 
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146. Favoumble information. 

{See Exercise J, page 396^ and Model Letter 51. ) 

Eiberfeld, 7. April 19.. 

^etnccn Bartlett & Sons, Bradford. 

Qn Slntoort auf ^^xe Slnfrage, bcsiiglidEi §erm S. Zwolle 
in Amsterdam, teilen tt)ir Q^nen mit, ba% tt)ir mit bemfelften 
feit ungefal^r jmei Qal^ren in SSerbinbung ftel^en. ®ag 
©ejdiaft murbe nadt) ben SKitteilungen unfercr SSertretcr 
gegen 1900 begriinbet, mit einem ^a|)ital bon c^ 
fl.i) 25,000, unb jmar bon ^erm S. Zwolle ; er bel^nte ba^felbe 
metjx unb mefir au^^) unb ging bamit lifter feine ^rafte^), 
bod) tDurben bie ©c^micrigfeiten burd) ben ©intritt*) eine§ 
^erm A. Hempel aU Xextt)dbei'^) in 1903 bel^oben^). ^err 
Hempel trat im ^anuat t)or. ^aijxe^ toieber au^^), meil 
ba^ ©efd^aft mit jtoei ^ntjdbetn^) auf bie ®auer») ni(i)t 
beftel^en fonnte; jeine bamaB gemad^te ©inlage^®) t)on c* 
fl. 12,000 blieb iebod) im ®efci)aft unb ift nactj feiner eigenen 
Stngabe innexf)atb 4 :3al)ren in 3laten") xM^aijlbat^^). 

SBir I^aben ber fjirma bi^l^er einen ^rebit bon M. 7 — 8,000 
eingeraumt unb bafiir ftet^ ®eclung er^alten, obfd^on 
in lefeterer S^it ba^ t)ereinbarte 3^1 ettoa^ iiberfdiritten 
tpurbe; ^err Zwolle ift im iibrigen ein tatiger^'), ftrebfamer^*) 
Wann t)on gutem ®t)ara!ter, bem e§ am SSormart^fommen") 
gelegen^^) ift, unb tt)ir finb iiberjeugt, ba^ ex ba§ it|m ge^ 
f(i)en!te SSertrauen ni(i)t mipraud)en") tt)irb» 

aSir erfud)en ©ie, t)on biefen 9WitteiIungen otine unfem 
9?ac^teir«) ®ebraud) su madden, unb em})fel^Ien un^ ^f)nen 

§o(i)ad)tenb 

Ferdinand Miiller & Co. 
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146, Information recommending caution. 

{See Exercise 2, page 396, and Model Letters 137-139.) 



Basel, 9. Marz 19.. 

§errcn Thombury, Lowe & Co., Ltd., Manchester. 

Sn ?lnth)ort auf 3i|r @eei|rteg t)OTn 7. b§» aJlt^- teilen 
h)ir Qiinen mit, ha^ mir fiber bte fjreliieit ber fraglidien 
fjirma, unferen SRanten aB SReferenj ju geben, fel^r fibers 
rafdEit finb, benn toxt fiabentnit it)r nur ein elnjlge^^) Qit\6)'&'\i 
t)on geringem ©etrage gema(J)t, ber btefer 2:age erft bejal^it 
tDorben ift, 

S)er t)on unjerer Slu^Iunftei^) erl^altene 93eri(i|t lagt bie 
Seute in leinem giinftigen Sidite') erfdieinen*) unh tt)lr 
tiaben baraufl^in*) 5Eaffejai|Iung bei (Sm^jfang ber fjaftura 
jur augbrudltdien 93ebtngung geniaci)t, um jebe^ Slifilo*) 
au^^ufdEjIiegen^); iebenfalB fdieint l^ier 8Sorft(^t am ^lafee 
Su fein^).* 

©ie^ ol^ne unfere Serbinblidileit ju bi^fretem ©ebraud^. 

$0(f)acf)tenb 

Passavant Gebr'uder. 



* In consequence of this report, Thombury, Lowe & Co., Ltd., stipulated for cash 
payment before delivery of Koods. This will be seen from extract of account included 
in Model Letter No. 133, pa^e 2i0. 
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147. Enquiry concerning an agent 

(See Exercise 4t Section fi^ Coi-respondence xoith AgentHy page 359.) 



Bradford, 27. Mai 19.. 



^erren Englander & Co., Krefeld. 

@in §err J. Junghaus in Bukarest, ber jid) um bie 
SSertretung^) unferc^ §aufeg belDirbt^), I)at un^ S^re to. 
fy intra ate JRcferenj aufgegeben, unb tt)arcn mir S^nen 
berbunben, iDcnn ©ie un^ jagcn toollten, ob ber Slnge^* 
fragtc') fid) aB SSertretcr ^^xt 3ufrieben:^eit ertt)orben*) 
flat; augerbem tnftd^ten tt)ir geme tt)iffen, ob §err Junghaus 
bcntittelt*^) ift, um i^m allenfalB*) ba§ S^!affo ber Sthx^txi'- 
ftanbe') anbertrauen ju !5nnen. 

aSir Xotthtn bon ;3il^^^ SWitteilungen berfci)tt)iegenen®) 
®ebrau(i) madden unb jeid)nen, in ©rtoartung <^l^rer to. 
tfia(i)rid)ten unb ju ©egenbienften ftet^ berelt, 

^odE)a(f)tenb 
Wiltord & Cox. 
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148. Vague information. 



Krefeld, 29. Mai 19.. 

^crren Wilf ord & Cox, Bradford. 

9Xuf <3l)r aaJerte^ t)OTn 27. b^. Wlt^. exlauben mir un§ 
ju emibern, ba§ ba^ @ef(i)dft mit Rumanien roal^renb bet 
JDcnigen Qa^te bet Xattgfeit^) Qfjxe^ Slngefragten fitr un^ 
an ^ebeuinriQ^) ni(J)t bcmerfen^tnert^) wax, unb nn^ be^ijalh 
ein jaci)U(i)e^*) UrteiP) fiber bie Seiftung^fdl^igfeit bc§ 
§errn J. Junghaus ni(i)t gcftattet* "Derjelbe tt)urbe un^ 
t)or c« 3 ^a^ircn aU tin adjtbaxex^) unb guijerlaffiger^) Ttann 
tmp^oljlen nnb ^aben tt)ir feincn SInlafe®), biefem Urteile 
su tt)iberf:prc(i)en; ber 50iangeP) an nennen^mertem^*^) ©rfolg 
fiir un^ liegt t)ieneid)t baran, bag ^err Junghaus feine 
Statigteit in ber ^aupViadjC^^) einer t)on ber unferigen 
t)erfd)iebenen ©efd^aft^brand^e^^) tDibmet* 

®ie^ ol^ne aSerbinbIid|!eit fiir un^. 

9i(i)tunggijoII 
Engl'ander & Co. 
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149. Good informsition. 

{See ExercUe No. 3, page 396.) 

Braunschweig, 29. Mai 19.. 

©errcn Wilford & Cox, Bradford. 

3n ?tnttt)ort auf Ql^re 9J[nfrage bejuglid) ^errn J. 
Junghaus in Bukarest tcilcn tt)ir S^ncn mit, bag un§ 
berfelbe feit einer langcn 9leif)e bon ;3a]^ren t)ertritt^) unb 
fiaben mir alle Urfac^e, mit bent erjielten Slefultate jufrieben 
ju fein; bcr ?lngcfragte murbe un§ f« 3» ^«^^ cincm unf ercr 
gteunbc jefir toaxm ent^jfol^Ien, mobei a\x6) txtoai)ni tDurbe, 
ha^ er nidit untjemtdgenb'*) jei. 

3n bcr SRcgcP) laffen tt)ir ^nfajfi burd) bie San! ht^ 
forgen*), fo ha^ tt)ir in Sejug auf bie finanjiellen SSer*^ 
l^altniffe*) be§ ^erm Junghaus feine meiteren ©rfunbigungen 
einsogen®) fiaben unb !6nnen bariiber aud) nicf)t§ 93eftimmte§ 
jagen; jebenfalB raten toir ^^mn an''), ®Ieid^eg ju tun, 
htxm na6) unferer ©rfafirung ift bie orientalifd^e ^unbfd^aft 
nur ju fel^r geneigt^), \x6) ber fjreunbfdiaft®) ber Slgenten 
Su bebienen^®), unt bie B<it|Iungj|ber SBedifel tjinau^** 
Suf(i)ieben^^), tt)af)renb fie bei aSorjeigung ber ^a:piere^2) 
burdE) eine San! grdgere Slnftrengungen^') ntad)t, um bie 
aSerbinbIid)!eiten :piin!tK(^ y\x erfiillen. 

®er Slngefragte ift in ber 9tu§h)al^P*) ber Slunben fel^r 
t>orjic{)tig^«) unb mir l^aben bi^I)er iiber !eine aSerlufte ^u 
!Iagen") gel^abt* 

®ie^ otine unjere S?erbinblid^!eit. 

^od^ad^tenb 

Willibald & Cohn. 
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160. Very good infomsition. 

{See Exercise Xo. 4i P^^'Q^ 397.) 

Brandenburg, 29. Mai 19.. 

^erren Wilford & Cox, Bradford. 

3n Stntoort auf ^^xt ?infra0e bon borgeftcrn teifen 
tt)ir ^^mn mit, bag un^ §err J. Junghaus tn Bukarest 
'oon htn §errcn James Hardy & Sons in Manchester 
em)jfot|Ien morben ijl. ©eit ungefal^r 7 S^^^^^ arfieitet 
er filr un^ ate SScrtretcr in Bukarest unb finb Xovt mit 
feinen ^xtn^itn ^an^ jufrieben; t)on unfern Sicifenben, bie 
htn ^la^ betud)t l^aben, mirb un^ bcr Slngefragte aB cin 
riil^riger^) unb aditbarer SKann gefc^ilbert, ber bie ^^terefjen 
be§ t)ertretencn §aufeg in untjid^tigcr^) SBeijc ju ilber** 
tt)a(f)en®) toeig. 

©efdiafte filr eigene 3ie(f)nung fiaben toxx mit if|m nid^t 
gema(i)t, fo ha^ rt)ir un§ iibet feine t)efuniare Sage*) nid^t 
befonber^ erfunbigt") l^aben; bagegen I)at er filr un^ bon 3^it 
ju 3^tt ^tugenftSnbe*') einlaffiert, bie jic^ dfter^ auf 
M. 2-3,000 beliefen unb toxx Iiaben bafilr [tet^ |)ilnftlid^ 
®e(fung erl^alten* 

©rnjal^nt fei I|ier nod), ha^ toir bi^fier fiber leine SSerlufte 
Su Hagen f)atten, tpa^ ben Setuei^ liefert'), ba§ ber 9lnge^ 
fragte in ber 9lu3tt)a!)I feiner 5lunben mit SSorfid)t®) §u 
aserfe gef)t«), 

SBir geben ^^mn aSorftel^enbe^ ol^ne 9SerbinbIici)Ieit & 
jeici)nen 

Wertheimer & Ebhardt. 



VI.— CORRESPONDENCE RELATING TO 
SUSPENSION OF PAYMENT. 
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161. Suspension of payment; Galling a meeting of creditors. 



Leipzig, 2. Marz 19.. 



P.P. 



®urrf) ein unqludlict^e^ 3^f<^wwtentreffen^) t)on int 
t)orau§ ni(f)t ^^u erfel^cnben^) aSerl^aitniflen bin td^ leiber tm 
Slugenbltd auger ftanbc'), meinen SScrbinblidileiten nad^*= 
fomtnen*) ju lonncn. ;J^(i) l^abc jmar in ben le^ten Slagen 
bic augcrften ?Inftren9ungen'') gemadEit, urn ntit ^ilfe^) bon 
SScrnjanbten^) unb greunben biefe unglilcllidie Sage ju 
fibernjinben®) ; allein bei aller D:pfernjinig!eit^) ift mir bie§ 
ni(i)t ntSglid) getuefen unb menbe id) ntidE) balder t)ertrauen^«* 
t>on^®) an nteine gefamten ©laubiger mit bet SSitte, mid) in 
bem aSeftteben^^), nteine ©laubiger t)on befriebigen ffU 
Ibnnen unb bdbei nteine eigene (g^iftenj unb ntein ^ex^ 
ntogen mir ju erl^alten^^), il^rerfeit^ baburd^ ju unter** 
ftil^en, ba§ jie mir ein SKoratorium^') getuSIiren. 

eg ift mir nid^t mSglid^, ^tjmn f|ier ein betaiUierte^ 
aSilb^*) meiner Sage ju geben, bitte balier in einer auf 
Dienstag den 12. Marz, Nachmittags 3 Uhr im Restaurant 

yyZum Goldenen Lowen*^") in Leipzig 

anhexaumten^^) ©laubigerberfammlung") :per|5nlid| ^u er^^ 
fdieinen, ober jidf) burd) einen SeboHmad^tigten^®) t)ertreten") 
ju laffen, unb bie SSorjd)Iage^°), bie id^ ^l^nen ^u mad)en 
gebenfe, entgegen ju nel^men, Iiiernad^ aber 3!)re ©nt** 
fdt)Uegung2^) ju faffen**), ob (Sie mir bie erfiUIung meiner 
obigen Sitte gelDal^ren tuollen. 3^ ttjerbe babei meine 
Silanjen^) tjorlegen unb auf alle fjragen Stu^funft geben, 
unb befd^ranle**) mid^ balier ie^t nur auf bie aWitteilung, 
ba^ nad^ ber lefeten ^woentux t)om 30. Juni 19.. meine 
9t!tit)en bie ^affiben itberftiegen. ©rftere beftel^en, auger 
in meinem altberiilimten^*) 3lit|dE)enfabrifationg-®efd^aft2«), 
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in @runbftfidffottH)Ieyen^O unb inbuftrienenStabliffement^^®), 
bie, tvenn fie plb^iid}^^) unter ben jammer fommen^®) 
tufirben, allerbing^ tueit unter ii)xem tvdi)xen 9[Berte n)eg^ 
gelien")njiirben; tuerben fie bagegen unter ber fieitung^^) unb 
9tuffi(i)t'') eine^ §u beftellenben^*) @Idubigerau§|d)uffe^'*) in 
rul^iger 3Seife t)erlt)ertet^^) bejtu. tDeiter betrieben, fo bieten fie 
nteinen ©Iciubigern eine ijolle ©arantie bafiir, bag fie fiir 
it)re gorberung unt)er!tirjte*^) 93efriebigung eriangen. 

^d) berbinbe*^) l^iemtit nod^ bie tu^itere Sitte, bi^ ju 
einer befinitiben S3efd)Iugfaffung^^) ber ®Iaubiger iiber 
nteine SSorfd)Iage alle toeiteren gegen mirf) gerid^teten ober 
ju ri(f)tenben ©d)ritte*^), in^befonbere*^) etmaige ^fdnbungg^ 
antrage*^), ju fiftieren*^), ba id) e§ unter alien Umftanben 
ni(f|t gefd£)el}en laffen**) fann, bag ein einjelner ©Idubiger 
je^t bor ben iibrigen 93efriebigung finbet, id) balder burcf) 
einen foIci)en SSerfucf)*') nur ju bem augerften ©d^ritt, ber 
;3nfott)enjan$eige**); getrieben*^) tuiirbe, meld^er naO) nteiner 
fefteften ttberjeugung**) nur eine fd)n)ere ©d^abigung*^) 
meiner gefamten ®Idubiger naci) fid) jiefien''*) tuiirbe, ot)ne 
bem ©in^elnen einen SSorteil ju berfd)affen. 

^od^ad£)tung§bon 
Friedrich Gerhardt. 



[See Exercises 1, 2, 3 and 4, pages 398-401.) 
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152. Enquiry conceming the bankrupt. 



London, 22. Marz 19.. 



§erren Werner & Haupt, Hamburg. 

SBir criauben un^ Iieute, ©ie urn geft- 9lu§funft^) iiber 
ble Sage ber girma Friedrich Gerhardt, Leipzig, jotueit^) 
(Sie barin @inbUdt«) I)aben, ju bitten- 

®iefelbe ftrebt iefet, tuie S^nen belannt, eine Slbfinbung*) 
it)rer ©laubiger tntt 66f% in 3taten«) an'), nnb obgleidE) iDir 
bent unfere eintuilligung t>orjuenti)aIten^) gebenlen, to are 
xtng boci) eine !nr^e SKitteilung fiber bie allgenteine <Zaci)'^ 
lage®) ern)tinf(i)t®), unt un^ iiber bie ©tellung, bie tuir ^ux 
Stngelegen^^eit ^u nelimen Iiaben, Mar ju tuerben^^)* 

Unfereg erad)ten§") Iiatte G. jid) iiber bie aJlipdifeit^^^ 
feiner Sage fd)on langft !Iar jein jolfen, o^ne biefelbe burd) 
n)eitere einfaufe^^) jiingeren^*) ®atunt§ noci) mei^r ju t)er^ 
j(i)Iinintem^''), unb bie^ ift bie unntoralifdie^^) ©eite feine^ 
9t!forbt)orj(i)Iageg^^), gegen ben tvh nn§ I|au))tfd(i)Iicf)^^) 
be^l^alb dble^nenb 'oeti^alten^^). 

(Selbftt)erftanbli(i) fel^en n)ir S^re 3WitteiInngen, gans 
befonberg mit 8iadti(i)t auf ^^t friif)ere§ aSerl^ialtni^^^) pu 
G.,* aU ftreng t)ertrauli(i)2^) an unb finb S^nen bafiir im 
t)orI)inein^2) beften^ t)erbunben- 

(5tet§ gerne ^u 3f)ren ®ien[ten, jei(i)nen toir 

§o(i)a(f)tung^t)on 
Brandon & Welier. 



* Werner & Haupt were formerly sleeping partners in Gerhardt's business. 
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153. Letter recommending consent to composition. 



Hamburg, 25. Marz 19.. 



^erren Brandon & Weller, London . 

Sn eriebtgung ^fireg ©cei^rten t)om 22. b§, a»tg* teilen 
njtr Sl^nen mit, ba^ toir S^nen bei bem ©tanb ber ©adE^e 
allerbing^ raten tuiirben, auf ben t)orgef d^Iagenen aSergleld^ 
einjugclien^), SSie un§ befannt tft, :^aben tjerfd^iebene 
grdgere, fotote Heinere ©Iftubiger^) il^re S^ftt^^i^^fl berett^ 
gegeben^ 

©0 tei)r bebauerltd)*) biefe 2lngelegenl^cit an unb fftt 
fidEi and) jeln mag, jo trifft*) ^erm Gerhardt ntrfit bie 
grdgte ©d)ulb, benn ber fJalP) murbe teite burd^ ^rebitent^ 
^iel)ung®), teiB burd) ^3lofeIl(i|e S^iinbigung') be§ gel^abten 
a3anl!rebit^, t)or alien ®ingen aber burdt) ben fofoffalen®) 
aiiidgang^) ber 93rand^e G.'s, I)erbeigefai^rt^*>). 

SBtr lennen §erm Gerhardt jett einer langen Sieifie k)on 
gal^ren unb ^alten if|n fflr einen ©fjrenmann^^) ; biefer 
®(i)rttt^2) l^at il^m geiDig grofee ttberrt)inbung^') gefoftet, 
bo&) glauben tr)ir beftimmt, ba^ ex nur im <3ntereffe feiner 
®Iaubiger ge!|anbeft ^at SSirb §err G. gejitjungen, feine 
JReguIierung") bem @eri'(i)te") ju xibergeben, jo ift laum 
eine 9f{ate") t)on 60% §u ern)arten, tuenn man bie groge 
©nttoertung") be^ Sager^ unb ber aKajd)lnen in Sereci)^ 
nuitg jie^t^'*). 

aSir begriigen ©ie 

$Dd|ad)tung§t)oH 

Werner & Haupt. 
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154. Expressing thanks for advice given; conditional 

consent to proposed terms. 



London, 29. Marz 19.. 



^erren Werner & Haupt, Hamburg. 

aSir em^fingen 3I)r ©eel^rteS i)om 25. b^. aWte. unb 
finb 3I|nen ffir bte un§ batnit erteilte Slu^funft aufridittg 
t)er6unben, inbetn tuir un^ biejelbe beften^ bienen laffen^). 
SBir f)aben unfern aSeitritt^) sum 9(u§gletd^*) ber ffirtna 
F. Gerhardt instDifd^en bebingung^meifc*) jugefagt') unb 
ift jic^t tm S^terejfe bcr ©a(i)e nur ju tt)unf(i)en, bag berfelbe 
elieften^ 5U ftanbe totnmt*'). 

aSSir ftellen S^^^^ unfere Slenfte jeberseit bereittuinig') 
%ux aSerfitgung unb emp^efjlen un^ Sifinen 

^0(i)aci)tung^t)oH 
Brandon & Weller. 



{See Exercises 5, 6y 7 and 8, pages 401-402.) 



VII.— LETTERS OF INTRODUCTION AND OF 
CREDIT, APPLICATIONS FOR SITUATIONS, &c. 



R 
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155. Letter of introduction and credit in favour of sl 

business friend. 



Glasgow, 19. April 19.. 



©erren Heinrich Blau & Co., Berlin. 

iXbeneidjet^) biefer Bctlen^) Ift §err M. Morton, ^aupU 
bircftor') ber angefefiencn*) fjirma Lucas Stead & Co., Ltd., 
l^icr, ber fid) in ©efdiaften na6) Deutsehland unb Oster- 
reich ieqiW). 

;3nbetn h)ir ©erm Morton S^^^^ njol^toollenben 2luf^ 
na^me^) emp^e^ien, bitten tuir ©ie jUQleidE), if|m jur ©r** 
rei(J)unQ^) jelne^ 3tele^^) beliilflid)®) ^u fein unb ii)m jene 
fjirmen namliaft ju ntadien^^), mit benen er ol^ne 93eben«^ 
len") in SSerbinbung treten lann. 

galK §err Morton SSorjd^flffe") fUr feine SReife benotigen 
foHte, bitten tt)ir @ie, bie bon ii)m genjilnfditen Setrage 
gegen bo:p^)eIte Duittung") augjujal^Ien unb un^ bamit 
unter ^(njeige gefl. ju belaften. 

9(ne§ h)ag ©ie fiir unfem §errn @nt:pfol^Ienen") tun, 
toerben h)ir mit ®anl anerlennen") unb jinb ftet§ ntit 
aSergniigen bereit, ^l^re ©efalligteit^®) ju ertoibem"). 

,^o(i)a(i|tung§bon 
Baumann & Co. 
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156. Acknowledging receipt of Letter No. 155; payment 
made to gentleman recommended. 



Berlin, 14. Mai 19.. 



^rren Baumann k Co., Glasgow. 

9Slr f)aiien ijcrgangcner Xaqe^) bag SSergnfigcn ©crm 
Morton, ber un^ Q^x @ecl^rte§ Dotn 19. Dor. SiJltg. fibers 
ceidite^), hex un^ l^ier begritgcn') ju bilrfen unb %af)lten 
if)m auf feinen aBunfdE) ben a3etrag Don Mark 1,000.00, 
iDofflr ©ie ung junt £ur|c Don 20.45 ntit £48 18s. 2d. 
SBaluta*) 9. crt., auf laufenbe Stedtinung gefL ju erfennen'*) 
bclteben. S^Iiegenb finbcn ©ic Dulttung in bu^jlo^). 

®g freut un§ ^i)nen ntitteilen ju !8nnen, bag e^ un^ 
gelungen') tft, §erm Morton bei Derf(i)iebenen ^irmen am 
opiate*) erfoIgreidE)^) einjufiil^ren unb n)ir jtDeifeIn nirf^t, 
ba§ fcin ^au^ ntit ber 3^it^*) ^^^ grSg^re^ ©efd^Sft marfien 
toirb, toenn bie ^unbfd^aft gut bebient^^) unb regelmagtg 
befud^t^^) toirb. 

,§err Morton reift @nbe biefer SBod)e na^ Hamburg, 
too toir il|n an einige unferer greunbe ent^jfel^Ien. 

©tetg geme ^u Q^xen ®ienften, jeidtinen h)ir 

^o(i)a(i)tunggDon 

Heinrich Blau & Co. 
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167. Simple letter of recommendation. 



London, 17. April 19.. 



^rren Seidel & Werth, Leipzig. 

aSir eriauben un^ mtt (BeqentvaxixQem elnen unjercr 
greunbe, ^rrn S. Ford au^ Glasgow, bel ^i)nen einju* 
ffll^ren^) unb benfelben ^i)xet freunbltdien ?lufna]^rrte ju 

§err Ford ift bet ©rfinber^) einer neuen ©trutntjf*' 
h)lr!Tnaf(i)tne*), bie in alien ^nbuftrielanbem*) bercltg paiexi'^ 
tiert') ift unb ju bercn Stu^beutunQ®) fidi l^ierjulanbe eine 
@efen|(i)aft qeUlbeV) ^at ®a audi) in Deutschland 
5!Raf(^inen aufQeftellt®) tuerben foHen, jo beabfi(i)ti0t .^err 
Ford ntit cinent bortigcn SKafdiinenbauer*) in SSerbinbung 
iu trctcn^°), unb toaxen tuir ^^nen ^u Qtogent 3)anfc Der^ 
^jfli(i)tet, tuenn ©ie U)m jur ©rreid^ung be§ 3^^^ bel^ilflid^ 
fein tuoHten. 

28ir jagen ^^nen filr ^l^re greunblid^fclt im t)orau§ 
beften S)anf unb begrilgen ©ic, s^ ©egenbienften ftet^ 
bercit, 

3Wit alter ^od^ad^tung 

Werner & Hearth. 
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158. Application for a situation as a foreign correspondent 

LivornOy 29. Juni 19.. 

via Solferino 23 

^rren Lewis Weller & Co., London. 

aSejugnel^tnenb auf bie in bet Kolnischen Zeitung 
erf(i)ienene^) Stnnonce'^), eriaube id) tnir l^icrtnit ^i)mn 
mcinc ©ienfte fiir bie in Spirent tuerten .^aufe ju befefeenbe^) 
©telle*) ergebenft an^ubieten. 

aWeine breijal^riQe Sel^rseit')* fiabe idj in bent ^aufe 
A. Max, SoIonialtDaren*), ®ro0ett & fjarbtuaren^); Leipzig, 
beftanben®) nnb na6) SeenbiQung berjelben bortfelbft nod) 
ein hjeitereg ^aijx aU ^omm&) gearbeitet- SSalirenb 
biefer 3^it l^atte id^ reid)Iid^e^*^) ®elegenf|eit, um ntid£| ntit 
alien Sager^ nnb S^ontor^'Slrbeiten") bertrant §n ntadEien 
nnb and^ meine anf ber §anbeBf(i)nIe^^) ertoorbenen^^) 
(S^jrad^fenntniHe") ^jraftijd^") anjntoenben. 

(Seit Februar t)or. S^t|re§ bin id^ bei ben §erren 
Signorelli & Co., ©fientilalien^*), balmier tatig nnb !)an))t^ 
fadtiUd^ ntit ber fjfltimng") ber deutschen, franzosischen 
unb italienischen ^orrej^jonbenj befd^aftigt"). 

aWeine bi§]f)erige 3:atigleit") biirfte mid) jn ber SSerfid)e^ 
mng bered)tigen, ba^ id) genitgenbe ^nntniffe befi^e, 
um ben fraglid)en ^poften jnr 3^!^^^^^^^^ su be!Ieiben*°)» 
;5n ber engn|d)en nnb f^5ani|dt)en (3^5rad)e, bie ii) tnir 
tl^eoretifd)") angeeignet**) I}abe, tuiirbe id^ tt)oI)I in !nrjer 
3eit bai)in gelangen^), ntn ©ie and) in biefer ^infid^t jn 
befriebigen; and^ bin id^ ber ©tettogra^l^ie**) tnad£)tig**), 
5Kein Sllter ift 26 Sal^re, ^onfeffion ^jroteftantifd)'^'). 
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galte ©ic tncincr Offcrte Scrflrffid^ttgung") fd^nlen**), 
biirfcn ©ic barauf rcrfinen, baft ici^ afleS aufbtetcn'*") toerbe, 
urn ba^ in tnidEi gcfcfctc SJcrtrauen ju reci^tfcrtigcn'®). 

3n ©rtoartung Ql^reS gcfL a3efd^cibc§ jeid^nc id^ 

SRit tJorjiiglid^cr ©od^ad^tung 

Joseph Weil. 



* It is customary in Germany, Austria, and on the Continent generally, to serve 
an apprenticeship of from 2 to 3 years, according to the kind of general education 
the youth has received. As a rule no wages are paid during this period. 
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159. Another application for a situation as clerk. 



Remscheid, 21. Marz 19.. 



$errcn Robinson, Cundy & Co., Sheffield. 



SRit ®e0entt)artt0em eriaube id) tnir bie l^ofltdie 9ln^ 
frage^) an ©ie ju rtd^ten, ob in ^^rem tt)» ©aufe etne S'om=' 
mi^ftelle^) frei ift ober f^jater ^u erh^arten ift; in btefem fjalle 
fleftatte id^ mir, mid) fiir beren Sejefeung^) angelegentlici^*) 
ju cnt:pfel^Ien, 

SWeine jtoeiial^rifle Se^r^it beftanb id) nad^ 9lbfoIt)ie*« 
rung*) ber f)iefigen ^anbel^\(i)ule^)* in ber 9Wetantt)aren«^ 
fabri!^) be§ ^rm Gustav Schneider, tt)0 id) ©elegenl^eit 
t)atte, mid) |ott)ol)I auf Sager ate aud^ auf bem 5Eontor*) 
geniigenb au^jubilben* 

©eit ungefaf)r jtuei 3al)ren bin id) in ber <Btat)ltoaxen^ 
fabri!^) ber §erren Gebriider Mertens bal)ier aU Kontorift^^) 
angeftellt; m6d)te aber meine ©telle geme tt)ed)jeln, um 
8ur a3ereid)erung^^) meiner ^enntnijfe in^ Slu^Ianb^^) ju 
gel^en. 

Sd) bin mit alien ^ontorarbeiten unb ber einfad^en 
unb boppelien 93ud)ful)rung") boHftanbig bertraut; aud^ 
bin idE) befal)igt^*), fleinere S^orref^^onbenj") in Enghsch, 
Franzosisch unb Spanisch torreft au^jufiil^ren^^)* 
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S(i) bin 22 ^atirc alt nnb mtlltarfrcl")*- 

(Sie njfirbcn mldi ju gtogctn ®anf tocr|)fli(i)ten, tuenn 
©te tm fJaUc elner aSalanj") mcincr Dfferte ben SSor^ug 
gebcn hJoUtcn, unb biirfen ©ie ficfi tm t)orau§ t?er|i(i|ert 
Iialten, ba§ id} bcftrebt") fetn tuerbe, ba§ mtr gejd^entte 
aSertrauen tn jeber §infid|t ju iDilrbtgcn^®)* 

3*1 fel^c Ql^rem flittigen aSefdiclb geme entgegcn unb 
jetdinc inslt)tf(i)en 

SKit k)or5ugKd)er §od^a(f|tung 
Robert Schmidt. 

Bahnhofstrasse 63. 



* Candidates who pass all the standards of a Commercial School in Germany (a 
conrse of day training extending over six years) are entitled to serve in the army one 
year only, during which time they have to provide their own maintenance. Others not 

gossessing the " Beif ezeugnis znm einj&hngen Dienst," (i.e., the certificate entitl^g 
olders to one year's service), are compelled to serve two years in the Infantry or 
three years in the Cavalry, if physically fit, and have not " got off " by drawing 
too high a number in the baUot. As only a certain number of men are replaced every 
year, and as there are more recruits than are actually required, those drawmg numbers 
m excess of the number of men wanted are exempted from military service. 
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160. Reply declining offer. 



Sheffield, 25. Marz 19.. 



§erm Robert Schmidt, Remscheid. 



SBlr beflfeen 3t|r SSJerteg t)om 21. b^- 9Kt§» unb banfen 
Jfl^nen fiir bie un§ bamit gemad^te Dfferle, bebauem abet 
fcl^r, babon leinen ©cbraudE) madien ju fonnen, ba in 
unferm ^Ciu\t leine ©telle offen ift. 



9td^tunggt)on 
Robinson, Cundy & Co. 



2 -NOTES ON VOCABULARY OF 
MODEL LETTERS. 
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LETTER 1. 

1. P.P. = Latin abbreviation for " Praemiaaia Praemittendia,*^ viz., 

premiaing what ia to be premiaed, usually used in circulars to 
save writing the address, which is placed on the envelope only. 

2. Words, like " ergeben(st), hoflich(st), &c.," which often appear 

in the context of German letters, are usually suppressed in 
English. 

3. Ausscheiden (n.)= retirement. 

4. Die Liquidation vomehmen [besorgen]=to attend to the liquida- 

tion [winding up]. 

5. Liqiiidations-Firma (f.)=firm in liquidation. 

6. Sich gestatten [erlauben]=to beg to, to take the liberty to. 

7. Umseitig = overleaf, on the other side. 

8. Rundschreiben (n.)= circular. 

9. Aufmerksam niachen=to call attention to. 

10. As " Hochachtungsvoll " forms part of the sentence, it should 
logically be written with a small h ; in practice, however, 
such final words, as " ^chtungsvoU, Hochachtimgsvoll, JIfit 
aller Hochachtung,*' &c., are nearly always started with a 
capital letter. 

LETTER 2. 

1. See LI, 2 ( = Letter 1, note No. 2). 

2. Vorstehend= preceding, foregoing. 

3. Hiesig = of this place [town]. 

4. Damenkonfektions-Geschaft (n.)= ladies' outfit business. 
6. Kauflich erwerben=to acquire by purchase. 

6. In Gemeinschoft (f.) mit or gemeinschaftlich init= jointly with. 

7. Fortfiihren=to continue, to carry on. 

8. Umfassend= extensive. 

9. Socius pi. Socien or Teilhaber = partner. 

10. Einlage (f.)= share of capital paid in, contribution. 

11. Baarmittel (n. p].)=sum(s) of ready money. 

1 2. Durchgreif end = thorough. 

13. Umgestaltung (f.)= reorganisation. 

14. Anfordenmg (f.)= demand. 

15. Genugen = to satisfy. 

16. In so hohem Masse (n.) =in so high a degree. 

17. Schenken = to bestow. 

18. Bewahren=to preserve, to continue to honour. 

19. Handzeichnung (f.)= signature. 

20. Gefalligst = kindly. 
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LETTER 3. 

1. Tuchfabrikations-Geschaft (n.)=cloth-(manu)factory ; drapery. 

2- Schwiegervater = father-in-law. 

3. Aachen = Aix-la-Chapelle. 

4. Weisswaren-Engros-Geschaft (n.)=wholesale-linendrapery. 
6. Aktive (n. pl.)=si8sets {often Aktiva). 

6. Passive (n. pi. )= liabilities {often Passiva). 

7. 0berlafi8en=to cede, to transfer. 

8. Obertragen = to transfer. 

9. Unverandert= unaltered, as heretofore. 

10. Bi8herig = same, as hitherto. 

1 1 . AUeinig = sole. 

12. Inhaber = owner, proprietor. 

LETTER 4. 

1. Bezugnehmen=to refer. 

2. Sich gestatten, sich erlauben = to beg to. 

3. Betreiben (ein Ge8chaft)=to carry on (a business). 

4. Sich der Hoffnung hingeben = to trust, to hope. 
6. Sich erfreuen = to enjoy. 

6. Zu Teil werden lassen = to bestow. 

7. Gleichzeitig = at the same time. 

8. Untenstehend = (noted) below. 

9. Firmenzeichnung (f.)= signature. 

LETTER 5. 

1. Sich beehren, die Ehre haben = to have the honour [pleasure]. 

2. In Kenntnis (f.) setzen=to advise, to inform, to notify. 

3. Freundschaftliches Cbereinkommen (n.)= friendly [amicable] 

agreement [arrangement]. 

4. Ausscheiden=to retire. • 

5. Eintreten=to enter into. 

6. Wahrend = whilst. 

7. Seitherig, bisherig = same, as hitherto. 

8. Ubernahme (f.) = taking over, taking charge of. 

9. Langjahrig = for many years past. 

10. Mitarbeiter = assistant, clerk. 

11. Kollektivprokura= joint [collective] procuration. 
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12. Erteilen=to confer. 

13. Gefamgst= kindly. 

14. Fortdauer (f .)= continuance. 

15. Wohlwollen (n. )= patronage ; support. 

16. Aufhoren = to cease. 

1 7. Gemeinschaf tlich = j ointly . 

18. Abbreviation for "per procwra"= per [by] procuration. 



LETTER 6. 

1. Erfullen = to fulfil, to accomplish, here = to have. 

2. Schmerzlich = painful. 

3. Grunder= founder. 

4. Leiden (n. )= suffering, illness. 

5. Entschlaf en = to expire, to die. 

6. Andenken (n. ) = remembrance, memory. 

7. Bewahren = to preserve, to keep. 

8. Commanditistisch = as a sleeping partner. 

9. Beteiligung (f.)= share, interest, participation. 

10. Verblichene (m.) = deceased, defunct. 

1 1 . Geborene = n4e. 

12. Leitung (f .)= management. 

13. Prokurist= proxy, managing clerk (holding power of attorney). 

1 4. Personlich haf tender Teilhaber = sole responsible partner [managing 

partner of a limited liability company]. 

15. Seit einer Reihe von Jahren= since a good many years [for a 

number of years]. 

16. Tatig= active, working. 



LETTER 7. 

1. Vorig=last. 

2. Erfolgen = to occur, to happen. 

3. Ableben (n.)= demise. 

4. Entschlaf ene (m.) = deceased, defunct. 

5. Unverandert = unaltered. 

6. Ubrig = remaining, other. 

7. Fortsetzen = to continue. 

8. Beweisen = to show, to bestow. 

9. Erhalten=to preserve. 
S 
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LETTER 8. 

1. Cologne-on-the-Rhine. 

2. Ablauf (m.)= expiration. 

3. Handelsgeeellschaft (f.)= company. 

4. BeBtehen=to exist. 

5. Auflo8en=to dissolve. 

6. Mitinhaber = copartner. 

7. Beauftragen = to entrust. 

8. Untemehmen (n.)= enterprise, undertaking. 

9. Dank (m. ) = thanks. 

LETTER 9. 

L Unterrichten = ta inform, to advise. 

2. Benachrichtigen = to notify. 

3. Samtlich= whole, all. 

4. Grenugtuung (f.)= satisfaction. 

5. Griindung (f.) = founding. 

6. In meinen Handen liegen = to be entrusted to me. 

7. Ncumenswechsel (m.) = change of name, change of the style of firm. 

8. Zumal=the more so, as. 

9. Mitwirkung (f. )= co-operation ; services, assistance. 

10. Personal (n.)= staff. 

11. Recht bald = very soon. 

1 2. Veranlassung ( f . ) = opportunity. 

13. Cberzeugen=to convince. 

14. Zuwendung (f.)= favour. 

LETTER 10. 

1. P.T.= Latin abbreviation for " Pleno Titulo"=full title, see 

L 1, 1. 

2. Agentur und Kommi8sion3-Geschaft= general agency and com- 

mission-business. 

3. Cbemehmen=to take over. 

LETTER 11. 

1. Loschung (f.)= extinction, dissolution (of partnership). 

2. Gesellschaftsfirma (f.)= association, partnership. 

3. Handelsgerichtlich eingetragen= registered. 

4. Weiter betreiben=to continue to carry on. 

5. Griindlich = thorough. 

6. Branche (f.)=:line [branch] of business [trade.] 
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7. Fleiss (m.)= energy, efforts. 

8. Hinlanglich= sufficient. 

9. Betrlebsmittel (n. pi. )= working capital. 

10. Balkanlander (npl.)=:The Balkan States. 

1 1 . Gesamt = whole. 

12. Kundschaft (f.)=cu8tom(ers), clientele. 

13. Vorsatz (ni.)= intention, resolution. 

14. Geschaftsf reund = correspondent, (business) friend. 

15. Verwenden = to devote. 

16. Belieben=to please to. 

LETTER 12. 

1. Fabrikgeschaft (n.) =(manu)factory. 

2. Aussenstande (pi. )= outstanding monies. 

3. Prokurazeichnung (f . ) = signing (the firm) p.pro ( = per procuration). 

4. Erloschen = to cease to exist, to become extinct. 

5. Verbindlichst = very much. 

6. Beehren = to honour, to favour. 

LETTER 13. 

1., Unter (ergebener) Bezugnahme= referring to. 

2. Nachfolger= successor. 

3. Bewahrt= tried, sterling, successful. 

4. Grundsatz (m.)= principle. 

6. Umsichtig= prudent, cautious. 

6. Tatkraf tig = energetic. 

7. Rechtfertigen=to justify. 

8. Jederzeit=at all times. 

9. Bemiiht sein, sich bemuhen = to endeavour. 

LETTER 14. 

1 . Nachdem = as. 

2. Freundschaf tlich = amicable, friendly. 

3. Eigentum (n. )= property. 

4. Verbleiben = to become ( =werden). 

5. (Um)andern = to alter, to change. 

6. Umfang (m.)= extent. 

7. Durchaus = absolutely. 

8. Prokura (f.)= procuration. 

9. Emeuern = to renew. 
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LETTER 15. 

1 . Teilhaber = peirtner. 

2. Sich aasociieren = to join (as partners), to form a partnership. 

3. Leiten = to manage, to conduct. 

4. Veremt= united. 

5. Krafte (f. pi. )= efforts. 

6. Femerhin = in future, henceforward. 

LETTER 16. 

1. Zur Seite stehen=to assist. 

2. General Agency and Commission Business. 

3. Vertrauen entgegenbringen = to bestow confidence [to give 

support, to favour with the patronage]. 

LETTER 17. 

1. Bei der Ausdehnung (f.)= considering the extension. 

2. See- und Landverkehr (m.)=land- and sea- traffic. 

3. In letzter Zeit= lately. 

4. Hinzuziehung (f . ) = addition. 
6. G^schatzt = esteemed. 

6. Nachkommen = to attend to, to comply with, to meet. 

7. Verrechnung (f.) = settlement of (freight) accounts. 

8. Erleichtern = to facilitate. 

9. Centrale (f.)= head-office. 

10. FiUale (f.) = branch(-house). 

11. Angehoren (=to belong to)=to be (a partner). 

1 2. Commanditar = sleeping partner. 

13. Vorkehrungen (f. pi.) = arrangements. 

14. Treffen = to make. 

15. Erledigung (f.) = attending to. 

16. t}berweisen=to entrust. 

17. Storung (f. )= inconvenience, interruption. 

18. Vereinbarung (f .)= stipulation, condition. 

LETTER 18. 

1. Erteilen = to give. 

2. Auskunft (f.) = information. 

3. Provisionsauszug (m. ) = extract of commission account. 

4. Aufweisen=to show. 
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5. Refund (m.)= result of examination. 

6. Dortig = your. 

7. Nachlassen = to decrease. 

8. Unbegreiflich= incomprehensible. 

9. Reispielsweise, zum Beispiel (z. B.)=for instance. 

1 0. Ansehnlich = considerable. 

11. Umsatz (m.) = turnover. 

12. Stattfinden=to take place. 

13. Gr68stm6glioh = greatest possible. 

14. Festtag (m.). = holiday. 

15. Jahreswechsel (m.)= change of the year [the compliments of the 

season]. 

LETTER 19. 

1 Anbei= herewith, enclosed. 

2. Sofern=if, provided that. 

3. Vertrauenswiirdig = trustworthy , worthy of credit. 

4. Unterbreiten = to submit. 



LETTER 20. 

1. Sich wenden = to address, to apply. 

2. Emsthaft = earnestly, in earnest. 

3. Handelskreis (m.) = commercial world. 

4. Anfrage (f.)= enquiry. 

6. Abgeben=to constitute, to be. 

6. Auftreten=to appear. 

7. Gerade=just. 

8. Werden = to become. 

9. Betragen—to amount. 

10. Kurzum = in short. 

11. Herrschen=to exist, to be. 

1 2. Sonst = otherwise. 

13. Sich vorstellen = to imagine. 

14. Abnehmer = customer, buyer. 

15. Auf freundschaftlichem Fusse stehen=to be on a friendly footing 

[on friendly terms.] 

16. Bis auf = except. 

17. Lagerware (f.)= stock-goods [stock-lots.] 

18. Zukommen = to reach. 

19. Umsomehr = the more so. 
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20. Schildem = to describe, to report. 

21. Partieware (f.)= job-line. 

22. Ankommen = to succeed. 

23. Ersatzmuster (n. ) = substitute. 

24. Eingeschrieben= registered. 

25. Original (n.)= original. 

LETTER 21. 

1. Mein Ergebenes = ray respects [letter]. 

2. Eine friihere Kollektion=a collection of patterns sent previously. 

3. Cbermitteln = to transmit. 

4. Ausf iihrbar = can be executed. 
6. Vergiitung (f.)= paying; chcurge. 

6. Cbermachen=to remit, to send. 

7. Zu Gunsten = for the credit. 

8. Verwenden=to utilise. 

9. Abgeben = to hand over. 

10. Bezuglich= relating. 

11. Vorschrift (f.)= order, instruction. 

12. Weitergeben = to hand over. 

LETTER 22. 

1. Entfalten = to unfold from, here: to receive. 

2. ( Ver)buchen = to book. 

3. Sachen = articles. 

4. Raumen = to sell out, to clear. 

6. Kreuzband (n.)= separate-cover. 

6. Ersatzmuster (n.)= substitute. 

7. Ab8ehen = to desist. 

8. Diesbeziiglich = referring to it. 

9. Kurzer Hand abweisen = to flatly refuse. 

10. Besonders = particularly. 

11. Auffiihren = to state, to include. 

12. Posten (m.)=item. 

13. Gutschreiben = to credit. 

14. Bestens Notiz nehmen = to take due note. 

15. Aufstelliing (f.)= statement. 

16. Wonach = according to which. 

17. Der Einfachheit halber = to simplify matters. 

18. Gewartigen = to await. 
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LETTER 23. 

1. Eintreffen = to arrive, 

2. Treffen = to make. 

3. Vermogen (n.)= fortune. 

4. AUerdings = certainly. 

5. Unbedeutend = unimportant. 

6. Ziemlich= pretty, tolerably. 

7. Verstandigen = to inform, to advise. 

8. Untersuchen = to examine. 

9. Begriindet = founded, justified. 

10. Sich bemuhen=to try, to endeavour. 

11. Skonto (m.)= discount. 

12. Von der Hand weisen = to refuse. 

13. Cbemehmen = to take over. 

14. Vorlegen = to submit. 

LETTER 24. 

1. Besorgen=to procure. 

2. Reingewinn (m.)=nett profit. 

3. Nachlass (m.)= allowance, abatement. 

4. Umsonst = for nothing. 

6. Gleichbedeutend sein = to be equivalent. 

6. Tatsachlich = actually, really. 

7. Der Oberzeugung (f. = conviction) sein = to be convinced. 

8. Niederdriicken = to depress. 

9. Entgegengehen = to move. 

10. Einfiihren = to introduce; to adopt. 

1 1 . Vorteilhaf t = advantageous. 

12. Erh6hen=to augment. 

1 3. Minderwertig = inferior. 

14. Vermitt(e)lung (f.)= medium. 

15. In Erinnerung bringen = to remind. 

16. Endgiiltig= final. 

17. Verfallen = to fall due. 

18. Deckung (f.)= cover. 

19. Neulich = recently , the other day. 

20. Schliesslich=in conclusion, to conclude. 

21. Unterbringung (f.)= placing. 

22. Allenfalls= perhaps. 

23. Entfemen = to withdraw, to throw out. 

24. Zur gefl. Abgabe (f . ) = which please hand over. 
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LETTER 25. 

1. Das Notige be8orgen = to do the needful. 

2. Sich uberlegen = to think over. 

3. Vorlaufig = f or the present. 

4. Geschaftsstockung (f.)= stagnation of business. 

5. Leisten = to make. 

6. Tunlich= feasible, possible. 

7. Abtragen = to pay off. 

8. Weisung (f . ) = order. 

9. Sorgfaltig = careful. 

LETTER 26. 

1. Besorgung (f.)= sending. 

2. In Nota nehmen = to put in hand [work]. 

3. Liefem=to deliver. 

4. Mustergetreu = according to pattern. 

5. Anfertigen=to make. 

6. Restlich= remaining. 

7. Aufklarung (f.)= explanation. 

8. Jedenf alls = at all events, in any case. 

9. Annehmen = to suppose, to take for granted. 

10. Gehorig = belonging [referring] to it. 

11. Nachholen = to do. 

LETTER 27. 

1. Bedauem (n.)= regret, sorrow. 

2. Anhaltend = lasting. 

3. Heimsuchen=to visit. 

4. Einstellen = to suspend. 

5. Geraten (in)=to get (into). 

6. XJngef ahr = about. 

7. Dreimonatsrimesse (f.)=bill [draft] at three months' date. 

8. Abgeben = to issue, to draw. 

9. Geschaftsleute (pi. )= business people. ' 

10. In Mitleidenschaft (f.) ziehen = to affect, to involve. 

11. Eintreten = to happen, to occur. 

12. Fallite (f .)= failure. 

13. Beteiligt sein = to be involved. 

14. Ebenf alls = also. 
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15. Eine Versammlung (f.) einberuf ©n = to arrange a meeting (of 

creditors). 

16. ErofEnen=to show. 

1 7. Unehrlich = dishonest. 

18. Handlung (f.)= action. 

1 9. Fahig = capable. 

20. Eingehen=to agree, to accede. 

21. Beaufsichtigen=to superintend, to control. 

22. Bevollmachtigter= mandatory. 

23. Hinterlegen = to deposit. 

24. Verbindlichkeiten (f. pi.) = liabilities. 

25. Glaubigerversammlung (f.)= meeting of creditors. 

26. Schildem = to describe. 

27. Anfiihren = to state. 

28. Abschreiben = to write off (for bad debts). 

29. Hin- und Herhandeln = haggling. 

30. Zahlbar= payable. 

31. Ermachtigung (f.)= authorisation. 

32. XJnterzeichnung (f.)= signing. 

33. Konkordat (n.)= composition, agreement. 

34. Engagiert sein=to be engaged [involved]. 

LETTER 28. 

1. So wenig erf reulich = however unpleasant. 

2. Zusammenbruch (m.)=fall, collapse. 

3. An sich = in itself. 

4. Ursache (f.)= cause. 

5. Starker = for more, for a larger amount. 

6. Abschluss (m.)= conclusion, settlement. 

7. Sich verlassen=to rely. 

8. Dividende (f.)= dividend. 

9. Sichem=to secure. 

10. Sich zuf riedenstellen = to content oneself, to be satisfied. 

1 1 . Vorausgesetzt = provided. 

12. Zu8agen=to promise. 

13. Gewahren= to grant. 

14. Sich bemiihen = to make efforts, to endeavour, to axjt. 

LETTER 29. 

1. Entnehmen = to learn. 

2. Vorschlagen = to propope. 

3. Dessen Empfang = the receipt of which, 

4. Beischliessen = to enclose. 
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LETTER 30. 

1 . In Begleitung (f . = accompaniment) = accompanied ; (together:} with. 

2. Znm Ausgleich (m.)=in settlement. 

3. Eing£uig (m.)= encashment, payment. 

4. In Aussicht nehmen=to expect. 

LETTER 31. 

1. Auskunftsbureau (n.)= enquiry agency [oflfice]. 

2. Lage (f.)= position. 

3. Kriti8ch= critical. 

4. Unter anderm (u. a. )= among the rest. 

5. Nennenswert = worthy of mention. 

6. Vorwartsgehen = to prosper : zuruckgehen= to decline. 

7. Erfiillen = to meet. 

8. Allerdings = certainly. 

9. Verlauten = to be said. 

10. XJnd zwar (u. z.)=viz., that is to say. 

11. Fiir seine Verhaltni8se=for his position. 

12. Eigentlich = strictly speaking. 

13. Gelingen = to succeed. 

14. Einl6sen = to pay. 

15. Nachtraglich = afterwards, subsequentl3^ 

16. Sich herausziehen = to extract oneself. 

17. Hit Riicksicht auf = considering. 

18. Geraten = to get into. 

19. Einstellen = to suspend, to stop. 

LETTER 32. 

1. Umgehend= prompt, uiamediate. 

2. Tatsachlich = actmil. 

3. Entsprechen = to correspond, to agree. 

4. Ziemlich genau= pretty well. 

5. Entscheiden = to decide. 

6. Etablieren = to establish. 

7. Tiichtig = clever, smart. 

8. Verkauf er = salesman. 

9. Namens=of the name. 

10 Gemeinschaftlich = niutual, joint. 

11. Zufuhren=to contribute, to procure. 
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12. Zeitraum (m.)= period. 

13. Verdienen=to make a profit. 

14. Entnahme (f.)= acquisition ; buying up, purchase. 

1 5. Mutmasslich = presumably. 

16. Konkursmasse (f.)= bankrupt's estate. 

17. Demn£w;h = therefore, according to this. 

1 8. Gliicklicherweise = fortunately. 

19. Umstand (m.)= circumstance. 

20. Eintreten = to arise, to crop up. 

21. Verringem = to lessen, to reduce. 

22. Schwiegersohn = son-in-law. 

23. Eintritt (m.)= occurrence. 

24. Zweifelhaft= dubious, doubtful. 

25. Abwalzen (auf) =to shake off (on to). 

26. Zufall= chance. 

27. Auslassung (f.)= explanation. 

28. Noch immer= still. 

29. Verfiigen = to dispose. 

30. Anfiihrungen (f. pi. )= statements. 

31. Verschwiegenheit (f.)= discretion. 

32. Ziemlich= tolerable. 

33. Einen Schluss ziehen=to infer ; to deduce. 

34. Bedenklich= dangerous, critical. 
36. Vorliegen = to be. 

36. XJmtauschen = to exchange. 

37. Eingehen = to be paid. 

38. Verfalltag (m.)= maturity. 

39. (Be)lassen = to keep up. 

40. Nach wie vor = as before. 

41. Riskieren=to risk. 

42. Ratgeber = adviser. 

43. Fehlen=to be wanting. 

44. Abkommen= composition, airangement. 

45. Glaubiger = creditor. 

46. Bedenklich = questionable. 

47. Einfliisterung (f .)= suggestion, hint. 

48. Gehor (n.) 8chenken=to listen to. 

49. Entriistung (f . ) = indignation. 

50. Unbefleckt= spotless. 

51. Hoch anrechnen=to appreciate; to think highly. 

52. Den Beweis liefern=to prove, to show. 
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LETTER 33. 

1. Befriedigen = tp satisfy. 

2. Inde8= however. 

3. Abwalzung (f.)= shaking off. 

4. Wahrend = whereas, whilst. 

5. Eingehen = to come to hand. 

6. Quelle (f.)= source. 

7. Ausfallen = to read. 

8. Achtung (f.)= regard, respect. 

9. Zollen = to pay (with all due respect for your opinion, &e.). 

1 0. Vorliegend = present. 

11. 0ber8chreiben=to transmit. 

12. Barregulierung (f.)= payment in cash. 

13. Greschaftsstand (m.)= state of business. 

1 4. Tadellos = irreproachable. 

15. Bedienung (f.)= execution of orders. 

16. Offenbar = evident, manifest. 

17. Durchaus=by all means. 

18. Vermeiden mussen = to be obliged to avoid. 
1 9 Ablehnend = declining. 

20. Verhalten (n. )= attitude. 

2 1 . Umgebung (f . ) = surrounding. 

22. Schmeichelhaf t = flattering. 

23. Zulassen=to admit. 

24. Zwischenf all (m.)= incident. 

LETTER 34. 

1. Bar = in cash. 

2. Regulieren = to settle, to pay. 

3. Ratenzahlung (f.)= instalment. 

4. Erledigen=to settle. 

5. Der gestreifte Musselinstoff = book-muslin [striped muslin]. 

6. Zur Verfiigung stellen=to leave at disposal. 

7. Blaulich-griin = greenish blue. 

8. Meinen=to think. 

9. Nach meiner Ansicht = in my opinion. 

10. Ordentlich = acceptable. 

11. Angebot (n.)= offer. 

LETTER 85. 

1. Reklamation (f.)= claim. 

2. Ungerechtfertigt=not justified. 
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3. Farbmuster (n.)= pattern of colour, shade-pattem. 

4. Farben=to dve. 

5. Vorliegen=to exist. 

6. Obrigens = moreover. 

7. Gleich=same, 

8. Merkwiirdigerweise = strange to say. 

9. Beanstanden= to object to. 

10. Giite (f.) = (appealing to his) kindness. 

11. Partie (f.)=lot. 

12. Rabatt (m.)= abatement. 

13. Losschlagen = to let go. 

14. Postchen (n.)= little lot [parcel]. 

15. Riicksendung (f.)= returning. 

16. Vor der Hand = for the present. 

17. Zwecklos = useless ; to no purpose. 

18. Gegeniibertreten = to confront, to approach. 

19. Annahme (f.)= accepting, acceptance. 

20. In Kiirze= shortly. 

21. Sich abfinden = to compound ; to content oneself. 

22. Viermonatstratte=Bill at 4 months' date. 

23. Verlockend= enticing. 

24. Der MUhe wert sein=to be worth the while. 

LETTER 36, 

1 . Einlage (f . ) = enclosure. 

2. Zustellen=to hand over. 

3. Ausfiihrungen (f. pi. )= arguments, explanation. 

4. Emstlich = serious. 

5a. Vorstellungen (f. pi.) = representations. 

5b. Sich bewegen lassen=to induce, to prevail upon. 

6. Beanstanden = to object. 

7. Erklaren=to declare. 

8. XJrteil (n.)= judgment, decision. 

9. Schiedsgericht (n.)= arbitration. 

1 0. Unparteiisch = impartial. 

11. Sich unterwerfen = to submit. 

12. Chikanieren = to chicane. 

13. Behaupten = to assert, to maintain. 

14. Niiance {f.)= shade, colour. 

16. FarbenbUndheit (f.)= colour-blindness. 

16. Unterschied (m.)= difference. 
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17. Chamois = chamois, buff, tan. 

18. Cbergehen=to incline, to have a tinge of. 

1 9. Auffallig = striking. 

20. Mittlerweile= meanwhile. 

21. Feirbenzusammenstellung (f.)= arrangement of colours. 

22. Mi88gliicken = to turn out bad. 

23. Zuriickkommen = to come back. 

24. Anfrage (f.)= enquiry, question. 

25. Bedenken = to consider. 

26. Wahrscheinlich= probably, most likely. 

27. Beanspruchen = to claim. 

28. UnbeUebt = disliked. 

29. Verkaufspreis (m.)= sale-price. 

30. An8ehen = to regard, to consider. 

31. Unter aller Kritik = beneath criticism = exceedin^y bad. 

32. Ziel (n.)=term. 

33. Couvert (n.)= cover; envelope. 

34. Eintreff en = to arrive. 

LETTER 37. 

1 . Erledigung (f . ) = reply. 

2. Kreditnota (f.)= credit note. 

3. Bestehen= to persist. 

4. Behauptung (f.)= assertion. 

5. Anstande machen=to raise a claim. 

6. Mustervorlage (f.)= pattern submitted. 

7. Misslich= disagreeable. 

8. Bewilligung (f .)= concession, granting. 

9. Zum Abschluss bringen = to (bring to an) end. 

LETTER 38. 

1 . E wig = eternal. 

2. Hinausziehen = postponement, deferment. 

3. Veranlassen = to cause. 

4. Gerichtliche Schritte= legal steps. 
6. Drohen=to threaten. 

6. Verfahren (n.)= proceeding. 

7. Peinlich= painful. 

8. Ins Ungliick bringen=to ruin. 

9. Nachgeben = to give in. 

10. Abtragung (f.)= payment, settlement. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 271 

11. Zugestehen=to grant. 

12. Deingemass= accordingly. 

13. Verfall (m.)= maturity. 

14. Zuni Incasso=for encashment, collection. 

15. Nachkommen = to fulfil, to meet. 

16. Protestieren=to protest. 

17. Summarisches Verfahren= summary justice. 

18. Einleiten = to take up. 

19. Monierung (f.)= reminding, dunning. 

20. Riicksprache nehmen=to confer. 

21. Schuldig sein=to owe. 

22. Neu= recent. 

23. Fallig werden=to fall due. 

24. Fiihren = to keep (up). 

LETTER 39. 

1. Zuschrift (f.)= letter. 

2. Abrechnung (f.) = statement, settlement. 

3. Bewerkstelligen = to effect. 

4. Seiner Zeit = at the time. 

5. Eingang (m.)= payment. 

6. Grehen lassen = to (let) peuss. 

7. Sich angelegen sein la8sen=to attend to. 

LETTER 40. 

1. Mit Gegenwartigem=by the present. 

2. Reisender = traveller. 

3. Aufwartung machen = to wait upon, to pay a visit. 
4 Neuheit (f.)= novelty. 

LETTER 41. 

1. Durch Vermittlung (f.)= through the medium. 

2. Einen Auftrag erteilen=to give an order. 

3. Der Hosenstoff = trousering. 

4. Verbindlichst dank^i = to thank very much. 

5. Sorgfalt angedeihen la8sen=to bestow care [attrition]. 

6. Die Einzelheiten (f. pi. )= details. 

7. Die Unterbrechung = interruption. 

8. Betrauen = to favour. 

9. Geme hoffen=to hope. 

10. Der lebhafte Verkehr= animated relations, brisk business. 
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LETTER 42. 

1. Vergangener Tage = 8oine days ago. 

2. Begriissen = to salute, here : to see. 

3. Inzv ischen = meanwhile. 

4. Bezwecken=to purport. 

6. Die rasche Lieferung = quick [prompt] delivery. 

6. Am Herz legen=to recommend especially. 

7. Rechtz^itig = in (proper) time. 

8. Zur Ausfuhrung bringen=to execute. 

LETTER 43. 

1. Kreuzen=to cross [We received .... which crossed ours 

of ... . &c.] 

2. See Letter 1, 2. 

3. Wahlen=to select, to choose. 

4. Die gegebene Frist = stipulated time. 

5. Der Erhalt= receipt. 

6. In Arbeit geben=to put in hand [work]. 

7. Auf Wunsch = if you wish it. 

8. Die Anf ertigung = the making, the manufacturing. 
9 will take, we suppose [presume]. 

10. In Anspruch nehmen = to require, to take. 

IL Alles aufbieten = to endeavoiu* to the utmost. 

12. Beschleunigen = to hurry on. 

13. Zuwarten=to wait. 

14. Vorabsenden = to send in advance. 

LETTER 44. 

1. Unter (den) obwaltenden Umstanden = under existing circum- 

stances. 

2. Die Fertigstellung = completion (nach Fertigstellung = when 

ready). 

3. Und zwar=that is to say. 

4. Die Weiterbef orderung = the forwarding. 

5. Die Versicherung besorgen = to effect the insurance. 

6. Besondere Anstrengungen (f. pi. )= special efforts. 

7. Auf den Weg bringen = to bring under way. 

8. Vor der Tiire stehen = to be near (at hand), to be imminent. 

9. Die Kundschaft = customers. 

10. Das reich assortierte Lager = well assorted stock. 

11. Die Angabe = indication. 

12. In Entgegensehung= looking forward to. 



GERMAN COMMERCtAL PRACTICE 27^ 

LETTER 46. 

1. Zum Versand bringen = to ship, to dispatch. 

2. Aufwarten rait = to wait upon ^ith. 

3. Die Weisungen (f . pi. ) = instructions. 

4. Die Verfugung= disposal. 

5. Daa Referenzm aster = reference pattern. 

6. Unter Kreuzband (n.)= under separate cover, under wrapper. 

7. Es ist uns gelungen = we succeeded. 

8. Hereinbekommen (von der Fabrik)=to get in (from the factory). 

9. Der Restteii = remainder. 

LETTER 46. 

1. Nebst = together [along] with. 

2. Der Geaamtbetrag = total amount. 

3. Anschaffung machen = to make a remittance. 

4. Emeut = again. 

5. Der Riickstand = remainder. 

6. Nach Kraften = to your utmost. 

7. Gewartig bleiben=to await. 

LETTER 47. 

1. Sich beehren = to have the honour [the pleasure]. 

2. Uberreichen = to transmit, to send. 

3. Zugehen or zukommen la8sen=to send, to give. 

4. Die Ref erenzmusterkarte = reference-pattern card. 
6. Leider = We are sorry to say. 

6. Die Bemiihung = effort. 

7. AhnUch = similar. 

8. Ersetzen = to substitute. 

9. Einverstanden sein=to agree, to conform. 

10. Sich der Hoffnung hingeben = to confidently hope. 

1 1 . VoUauf = entirely. 

12. Erfreuen=to favour. 

LETTER 48. 

1. In den Besitz gelangen = to come into possession. 

2. Eintreffen = to ariive. 

3. Beifall finden— to meet. 

4. Zur Ausgleichung (f.) = in settlement. 
T 
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6. Abzuglichsless. 

6. Laut untenstehenden Det£Lil8=a8 per [eu^cording to] details given 

below. 

7. Den Empfang aiizeigen=to acknowledge [own] receipt. 

8. (Da)hier=here, of this City. 

LETTER 49. 

1. Im Auftrag und fiir Rechnung = by order and for account. 

2. Nach dem Willen= according to instructions. 

3. Verfahren mit=to proceed with. 

4. Das Formular = form. 

LETTER 50. 

1. Zum Begleich [Ausgleich]=to balance, in settlement. 

2. Verwenden = to use, to utilise. 

3. Verbindlichst danken=to thank verv much. 

4. Es freut uns = we are pleased. 
6. Vemehmen=to learn, to hear. 

6. Vollauf befriedigen = to give entire satisfaction, to satisfy entirely. 

7. Bei wiedereintretendem Bedarf = when again requiring our articles. 

8. Sich jemandes erinnem = to bear someone in mind. 

LETTER 51. 

1. Vertreter = representative, agent. 

2. Geschaft (n.)= transaction. 

3. Vorliegend = present. 

4. Barregulierung (f.) = settlement in cash. 

5. Im voraus = in advance. 

, 6. Abschliessen = to conclude. 

7. Pflegen = to be accustomed [in the habit]. 

8. Verbindung (f.)= connection. 

9. Eroffnen = to open. 

10. Abweichen = to deviate. 

1 1 . Baranschaffung (f . ) = cash-payment. 

12. Dreimonatsaccept (n.)= acceptance at 3 months' date. 

13. Entsprechen = to meet. 

14. Postwendend=by return (of post). 

15. Schriftlich=in [by] writing. 

16. Verzogerung (f.)= delay. 
17.. Erleiden=to suffer. 
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LETTER 52. 

L Einverstanden sein init=:to agree to. 

2. Angeben=to indicate, to state. 

3. Sich belaufen auf = to amount to. 

4. Annohmen=to suppose. 

5. Pressant= urgent. 

LETTER 53. 

L Verniogen=to be able. 

2. Lange (f.)= length. 

3. Verschieden sein = to vary. 

4. Anfertigung (f.)= making. 

5. Zeitraum (m.)=term, period. 

6. Sich verlassen = to rely. 

7. Nach Tunlichkeit = as much as possible. 

8. Beschleunigen = to hurry on. 

LETTER 56. 

1. Bestellen = to order. 

2. Oberreichen = to remit, to send. 

3. Gutschreiben = to credit. 

4. Dirigieren = to address, to consign. 

5. Verfiigungen (f. pi.) = instructions. 

6. Versicherung (f.)=insuranco. 

7. Besorgen=to effect, to cover. 

LETTER 57. 

1. Bezwecken = to purport. 

2. Heutiges (Schreiben) = the present letter. 

3. Vermittelung (f.) = medium. 

4. (Da)hier = of this city, town. 

5. Ballen (m. ) = bale. 

6. BaumwoUwaren (f. pi. )= cotton goods. 

7. Versichert = insured. 

8. Verfahren = to proceed. 

LETTER 58. 

L Unter Nachnahme (f.) = charging forward. 

2. Spesen = expenses. 

3. Weiterbef ordern = to forward. 

4. Zuweisung (f.)= order, favour. 
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LETTER 69. 

1. Schwere Rei8e= heavy voyage. 

2. Dampf er = steamer. 

3. Ladung (f.) = cargo. 

4. Liefem = to discharge ; to deliver. 

5. Rhederei (f.)= ship-owners. 

6. Sachlage (f.)= state of things. 

7. Schaden (m.)= damage. 

8. Vielmehr = rather. 

9. Versicherungsgesellschaft (f.) = insurance compiiny. 

10. Police (f.)= policy. 

11. Vorsehen = to provide. 

12. Befreiungsprocent (n.)= percentage of franchise. 

13. Ersatz (m.)= indemnity. 

14. Ijeisten=to grant. 

1 5. Umf ang (m. ) = extent. 

16. Begreiflicherweise = naturally . 

17. Besichtigung (f.) = inspection ; survey. 

1 8. Schadensfeststellung = average-adj ustmen t. 

19. Emennen = to appoint. 

20. Sich herausstellen — to turn out, to prove. 

21. Sich einigen = to come to an arrangement [understanding]. 

22. Verbindlich = responsible, answerable. 

23. Beisein (n.) = presence. 

24. Erf ahrungsgemass = as experience has taught. 

25. Erfolgen = to effect, to do. 

26. Veranlassen = to do. 

LETTER 60. 

1. Mitfolgend = enclosed, annexed. 

2. Herstammen = to proceed. 

3. Seetranspoi*t (m.) = sea-transport. 

4. Sich ins Einvernehmen setzen = to communicate. 



LETTER 61, 



1 . Beschadigt = damaged. 

2. Inspektion = survey. 

3. Veranlassen =: to cause. 
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LETTER 62. 

1. Vorgestrig = of the day before yesterday. 

2. Erwidern = to reply. 

3. Sich der Berechnung entziehen = to baffle all calculatioii. 

4. Obersteigen=to exceed. 

5. Deutlich = distinctly , clearly. 

6. Zum Ausdruck bringen = to express. 

7. Besichtigen = to examine, to inspect. 

8. Im Wege stehen = to be [stand] in the way. 

9. Auf kommen f iir = to be answerable ; to pay. 

10. Verpflichten = to bind. 

1 1 . Ergebnis (n. ) = result. 

12. In Verbindung damit = in conjunction [together] with it. 

13. Ent8tehen = to cause. 

1 4. Weiter = further. 

LETTER 63. 

1. Zustellen = to send. 

2. Wahrscheinlichkeit (f.) = probability. 

3 . Derartig = such. 

4. Benassen = to wet. 

5. Wertlos = valueless, without value. 

6. Eventuell. 

7. Appretieren = to dress, to finish. 



LETTER 64. 

1. Ha variert = damaged (by sea water). 

2. Entloschen = to discharge. 

3. Schadentaxe (f . ) = taxation of damages 

4. Verklarung (f.)= sea-pro test. 

5. Gerichtlich beglaubigen = to authenticate, to certify by a law 

court [tribunal]. 

6. Kostenrechnung (f.)=note of expenses. 

7. Schadenscertifikat (n. )= certificate of survey. 

8. Zwecks Aufarbeitung (f.)=for the purpose of being refinishod 

9. Zuriickgehen las3en=to be sent back 
10. Einverstanden 8ein=to agree to. 
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LETTER 65. 

1. Besorgung (f . ) = procuring, sending. 

2. Die laufende Rechnung =: account current. 

3. Erwartend bleiben = to be awaiting. 

4. Das Notige veraniafisen=to do the needful. 

LETTER 06. 

1. Leistungsfahig = well comj>eting. 

2. Batist-Taschentiichor (n. pi.) = cambric handkerchiefs ; bedruckt = 

printed. 

3. Bemustern = to send patterns ; Anstellung (f.)= offer ; boiniisterte 

Anstellung machen = to submit offers with patterns. 

4. Grossen Bedarf haben = to have large requirements. 

5. Preise allerausserst stellen = to state lowest prices, to quote very 

lowest prices. 

6. Bei Abnahme (f.)=for the purcha.se. 

7. Reflektieren auf = to think of buying. 

8. Hauptsachlich = chiefly, principally. 

9. Bei zufriedenstellender Bedienung (f.) = if you serve me to satis- 

faction. 

10. In Aussicht stellen = to promise. 

LETTER 67. 

1. In Beant wort ung = in answer to. 

2. Kreuzband (n. )= separate-cover. 

3. Verzeichnen = to enumerate, to state. 

4. Nachstehend = below. 
6. Rein netto =nett nett. 

6. Ware ab hier = goods loco [delivered] here. 

7. Plus = charging. 

8. Zu Ihren Lasten = to your charge. 

9. Allerbilligst = cheapest. 

10. Stellen = to quote. 

11. Sich ver8tehen=to be understood. 

LETTER 68. 

1. Bestellen = to order. 

2. Baldigst= soonest, earliest. 

3. Das heisst = that is, namely. 

4. Dessin (n . ) = design. 

5. Versicherung (f . ) = assurance. 

6. Konvenieren = to suit, to be suitable. 

7. Spediteur = f orwarding-agent. 

8. Decken = to effect ; to cover. 
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LETTER 69. 

1. Probeauftrag (m.)= trial-order. 

2. Widinen = to devote, to give, to bestow. 

3. Ausser Druck (m. ) = out of print. 

4. Ersatzmuster (n. )= substitute. 

5. Zugangig machen=to send. 

6. Assortierung = assorting, assortment. 

7. Beanspruchen = to require. 

LETTER 70. 

1. Aufhalten = to detain. 

2. Einfiihren = to introduce. 

3. Sich begniigen = to content oneself, to be satisfied. 

4. Vorschreiben = to order. 

5. Abstand nehmen = to desist, to refrain. 

LETTER 71. 

1. Durchfiihrbar = practicable, possible. 

2. Teilsendung (f.)= part-sending. 

3. Preislage (f.)= price. 

4. Gedient soin = to serve. 

LETTER 72. 

1 . Ankommen = to be of consequence ; to mind. 

2. Verteuerung (f.)= raising the price. 

3. Sich ergeben=to result. 

4. Jedoch = however. 

5. Abnehmer = customer. 

6. Machen = to come out. 

7. Einwenden = to object. 

LETTER 73. 

1. AUes Fertige = all (that is) ready. 

2. Erkennen = to credit. 

3. Rest (m.)= remainder. 

LETTER 74. 

1. Bewilligen = to grant, to allow. 

2. Lieferant = purveyor ; manufacturer. 

3. Ahnlich= similar. 

4. Gleiches tun = to do the same. 
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LETTER 75. 

1. Fiir gewohnlich = usually, as a rule. 

2. Nachsuchen = to claim. 

3. Ohnehin = apart from that. 

4. Karg = small, trifling. 

6. Bahn (f.)= development. 

6. Einraumen = to allow, to grant. 

7. Zuspruch = favour, order. 

LETTER 76. 

1 . Geraum = considerable. 

2. So frei Bein=to take the liberty. 

3. Ins Gedachtnis zuriickrufen = to recall to mind [memory]. 

4. Aufmerksamkeit (f .)= attention. 

5. Besonders = particularly. 

6. Hinweisen = to point (to), to refer to. 

7 . Durchweg( 8 ) = throughout . 

8. Zusatz (m.)= admixture. 

9. Gewachs (n.)= vintage [growth]. 

10. Aufweisen = to show, to contain. 

11. Entgegenkommen = to grant (special) advantages. 

12. Recht bald = very soon. 

LETTER 77. 

1 . Prachtig = splendid . 

2. Stand (m.)= state. 

3. Rebe (f.)=stem (of a vine). 

4. Lese (f .)= vintage. 

6. Ergebnis (n.)= result. 

6. Hegen=to have. 

7. Erwartung (f. )= expectation, hope. 

8. Zuschreiben = to attribute. 

9. Regnerisch= rainy. 

10. Grossenteils= largely, greatly. 

11. Keltem = to press. 

12. Tadelhaft= irreproachable. 

13. Sich erweisen = to prove. 

14. Kelter (f.)= wine-press. 
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15. AusfaUen=to come [turn] out. 

16. Im Hinblick = considering. 

17. Hauptaufgabe (f.)= principal [chief] task. 

18. Most (m.)= grape- juice. 

19. Jung = new. 

20. Zusatz (m.)= admixture. 

21. Grewachs (n.)= growth, vintage. 

22. Ansehnlich = considerable. 

23. Bedienung (f . ) = serving ; execution of orders. 

24. Nach wie vor=aa heretofore. 
26. Vollauf = fully. 

26. Genugen = to satisfy. 

27. Aufkaufen = to buy up. 

28. Ohnehin = apart from that. 

29. Einstehen = to come (dear). 

30.. Abnehmer (m.)= buyer, customer, friend. 

31. In so reichem M£tsse=in so high a degree. 

32. Gliickwiinsche (m. pi. )= compliments (of the season). 

33. Darbringen = to present ; to wish. 

LETTER 78. 

1. Sam t= together with. 

2. Allerdings = cert€unly . 

3. Posten (m.) Rhoin- und Mosel-Weine = lot of Rhenish [Rhine] and 

Moselle-Wine. 

4. Verhaltnis (n. ) = proportion. 

5. Winterbedarf (m.)= requirements for the winter. 

6. Bezug (m.)= purchase. 

7. Vorherbst (m.)= early autunm. 

8. Abgeneigt = disinclined. 

9. Abladung (f.) = delivery. 

10. Hochheimer (Wein)=Hock, wine growing in the surrounding 

country of Hochheim on the Main. 

1 1. Anheimgeben = to leave it to. 

12. Doppelprobe (f.)= double sample, 

13. Zugangig machen=to send, to submit. 

14. Bezugsquelle (f.)= source of supply. 
16. Ausschluss (m.)= exclusion. 

16. Agenturvermittelung (f.)= medium of an agent. 

17. Becmspruchen = to demand, 

18. Anschaffung (f.)= remittance. 
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LETTER 79. 

1 . Leidwesen (n . ) = regret. 

2. Anderweitig = other. 

3. Sich verleiten las8en=to allow to be tempted [induced]. 

4. Untreu werden=to become unfaithful, to desert. 

5. HeiTschen = to be, to exist. 

6. Entfemt = by far. 

7. AuswalUen = to select. 

8. Naturwein (m.)= genuine wine. 

9. Sich der Hoffnung hingeben = to cherish the hope, to hope. 
10. Beziehen=to buy. 

IL Einraumen=to grant, to allow. 

12. Lassen = to leave (margin). 

13. Ein Opfer (n.) bringen = to make a sacrifice. 

14. Entgegenkommen (n.)= friendly spirit. 

15. Belangreich — important, considerable, good. 

16. Wurdigen = to appreciate. 

17. Flaschchen (n.)=Uttle bottle, flask. 

18. Auslese (f.)=the best wine prepgtred from choice [picked] grapes. 

19. Konkurrenzware (f.) = competitors' goods [wines]. 

20. Die Spitze bieten=to defy. 

2 1 . Hochf ein = superfine. 

LETTER 80. 

1 . t) bersendung ( f . ) = sending. 

2. Probe (f.)= sample. 

3. Mehrf ach = several . 

4. Bezug (m.)= purchase. 

5. Gewahrung (f . ) = concession. 

6. Beanspruchen = to demand. 

7. Sub rosa (Latin) = under discretion. 

8. Jungst= lately. 

9. Begiinstigung (f . ) = concession. 

10. Geniessen = to enjoy. 

1 1 . Extraberechnung (f . ) = extra-charge. 

12. Eintreten=to be made. 

13. Bereit = disposed, inclined. 

14. Behufs=on account of; in order- to. 
lo. Wiederankniipfung (f.) = re-opening. 

16. Vorerst, vorlaufig=for the present. 

17. Lieferbar=to be delivered. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 283 

18. Naher angeben = to specify more fully. 

19. Gebinde (ri.)= barrel. 

20. Absatz (m.)=sale. 

21. Ermoglichen = to make [render] possible. 

22. Erzielen = to obtain. 

23. Hierzulande = in this country. 

24. Fasschen (n.)= little barrel; Kistchen (n.)= little case. 

25. Zollfrei = free of duty ; frachtfrei = free of freight. 

LETTER 81. 

1 . Lacherlich = ridiculous. 

2. Da(r)nach= accordingly. 

3. Cberhebung (f .) = boasting. 

4. Weinbranche (f . ) = wine-business [line]. 

5. Massgebend = leading. 

6. Leistungsf ahig = well-competing. 

7. Renommiert = renowned, well-known. 

8. Hochf ein = superfine. 

9. Allerbescheidenst= most modest. 

10. Nachteilig = unfavourable, detrimental. 

11. Marke (f.)= brand, quality. 

12. Priifen = to taste, to try. 

13. Zur Geniigo = sufficiently . 

14. Wert (m.)= value. 

15. Gerecht = justly, impartially. 

16. Jedem das Sein(ig)e lassen = to give everyone his due. 

17. Die richtige Kritik iiben=to offer impartial criticism. 

18. Allenfalls= if necessary. 

19. Einstweilen = f or the present. 

20. Schliesslich = after all. 

21. Abgeben = to let have. 

22. Durchaus = absolutely. 

23. Verdienst (m.)= profit. 

24. Schmalern = to curtail, to cut, to lessen. 

25. AUerausserst = (at) the very lowest. 

26. Fiihren = to sell, to keep. 

27. Vorzug verdienen = to have the preference. 

28. Ablassen = to let have, to sell. 

29. Lockmittel (n. ) = enticement, bait. 

30. Anwenden = to use. 

31. Das ist=viz., namely. 
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32. Ohne Aufschlag (ni.)= without (extra) charge. 

33. Fasswerk (n.)= casks, barrels. 

34. Verdienen = to make a profit. 

36. Wert legen=to value, to lay stress on. 

36. Gleichf alls = also, too. 

37. Fastage, Fustage (f.)= Fasswerk. 

38. Erlassen = to let have. 

39. Nahere Aufgabe= further details. 

40. Entgegenkommen = to oblige. 

4 1 . Bescheiden = modest. 

42. Im Hinblick=in consideration of. 

43. Tatsache (f.)=fact. 

44. Aufschlag (m. )= augmentation, (extra) charge. 
46. Grerecht = j ust . 

46. Vorurteilsfrei= impartial. 

47. Analyse (f.) = analysis. 

48. Stattfinden = to execute, to effect. 

49. Untersuchung (f.)=test, examination. 

50. Anvertrauen=to entrust. 

LETTER 82. 

L Zuvorderst = before all. 

2. Erleichterung (f.) = facility. 

3. Allerorts = everywhere. 

4. Die Notwendigkeit auf erlegen = to impose the necessity. 

5. Einkauf (m.)= purchase. 

6. Ausgezeichnet = excellent. 

7. (Sich) erachten=to consider, to think (oneself). 

8. Berechtigt = justified, entitled. 

9. Bezug (m.)= pur chase. 

10. Bezugsquelle (f.)= source of supply. 

11. Erwagen = to consider. 

12. Richtigbefund (m.) = verification ; (acknowledgment of) correct- 

ness. 

13. Angeben=to indicate, to tell. 

14. Beauf tragen = to instruct. 

1 5. Betrachilich = considerably. 

16. Einraumen = to give. 

17. Zuteilung (f.)= execution. 

18. Dankbar sein=to be obliged. 

19. Aufschlag (m.)= augmentation, (extra) charge. 
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20. Absehen=to desist. 

21. Wiederverkauf (m.)= re-selling. 

22. Abzeichen (n.) = label, brand, mark. 

23. Verladung (f.)= shipment. 

24. Abgehend = leaving. 

25. Bewerkstelligen = to make, to effect. 

LETTER 86. 

1. Benachrichtigen = to notify, to inform. 

2. An8chaffen=to remit. 

3. Zuziiglich = adding. 

4. Einlagerung (f .)= cellarage ; zur Einlagerung kommen, ein- 

gelagert werden=to be cellared, to be put into the cellar. 

5. Den Anforderungen (f. pi.) gentigen = to come up to expectations. 

LETTER 87. 

1. Erledigung (f.)= reply, answer. 

2. Indent (n.)= indent (=an order coming from the East Indies 

and other Asiatic markets, which is subject to acceptance 
by sellers). 

3. Baumwoll(ene) Spitzen (f. pi. )= cotton laces. 

4. Vara (f.) = vara (Spanish- American measurement, about 33 inches). 

5. Fob. (=frei an Bord)=free on board. 

6. Mass (n.)= measurement. 

LETTER 88. 

1. Bestatigen = to confirm. 

2. Vorhanden sein = to be, to exist. 

3. Offenbar = evidently. 

4. Sich irren = to make a mistake. 

5. Beifolgend = annexed, attached. 

6. Abschnitt (m. ) = cutting. 

7. Gleichmassig = uniform ; equal. 
S. Carton (m. ) = Schachtel (f . ) = box. 
9. liauten auf = to be made out for. 

10. Limiterhohung (f.)= raising of limit. 

11. En bloc (French) = in a lump. 

12. Im Verhiiltnis = in proportion. 

13. Unter Kreuzband (n.) = under separate cover. 

14. Gegenofferte (f. )= counter-offer. 

15. D.O.=Der Obige. . ; 
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LETTER 89. 

1 . Cberlassung (f . ) = submitting. 

2. Referenz(inu8ter)= reference pattern, viz., patterns taken from 

the goods delivered, which are usually retained by the buyer 
and the seller for future reference. 

3. Abhanden kommen = to get lost. 

4. Erhaltlich = obtainable. 

5. Sortiment (n.)= assortment. 

6. Gleichwertig = of equal value. 

7. Ersatz (m.)= substitute. 

8. Zuteilen = to put in. 

9. Unterbreiten = to submit. 
10. Einzelheiten (f. pi.) = details. 

LETTER 90. 

1 . Vorher = before. 

2. Vorlage (f.)= pattern [sample] submitted. 

3. Verwenden = to put in, to execute. 

4. Berechnen = to calculate. 

5. Die mich fragen lassen = which make me ask. 

6. Begehen = to make, to commit. 

7. Unterlimitiert = under limit. 

8. Heimsenden = to send (home). 

9. Vorlage (f . ) = enquiry. 

LETTER 9L 

1. Annehmbar sein=to be [prove] acceptable. 

2. Unterbreitung (f.)= submitting. 

3. Vor der Hand = for the present. 

4. Eigens = specially. 

5. In der Art = in the style. 

6. Reflektieren auf etwas = to wish, to want. 

7. In Arbeit nehmen = to put in hand, to put in work. 

8. Sowie = sobald = as soon as. 

9. Hoffentlich = as we hope. 

10. Mit Wendung der Post = by return of post. 

11. Anstehen = to wait. 

12. Anstellung (f .)= quotation. 

13. (Vor)finden=to find, to discover. 

14. Ermassigen = to reduce. 

15. Zu Ihrer Verf iigung = at your disposal. 

16. t)bermitteln=to send, to transmit. 

17. Nunmehr=now. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 28? 

LETTER 92. 

1. Unter ublichem Vorbehalt = with the usual reserve. 

2. Erkennen = to credit. 

3. Aufmachung (f.)= finish, get up. 

4. Beziehungsweise (bezw.)= respectively. 

5. Packung (f.)= packing. 

6. ZoU (ra.)=duty. 

7. Erspamis (f.)= saving. 

8. Fiir die Folge = in the future. 

9. Zur Verwendung (f.) kommen=to be used. 

10. Etikette (f.)= ticket. 

11. Band (n.)= band. 

12. Stecknadel (f.)=pin. 

13. Kurz=in short. 

14. Je nach = according to. 

15. Zusammenlegen = to put together. 

16. Zusammenf alten = to fold. 

17. Herausnehmen = to take out. 

18. Vomehmen=to do, to fix. 

1 9. Einschliesslich = inclusive. 

20. Auffassung (f.)= supposition. 

21. Aufbesserung (f.) = bettering, raising. 

22. Quotierung (f.)= quotation. 

23. Ankonimen=to obtain. 

LETTER 93. 

1. In alien Teilen = in all details. 

2. Beobachten = to observe, to adhere to. 

3. brig = remaining. 

4. Eingehend = fully, detailed. 

5. Zuriickkommen = to revert. 

LETTER 94. 

1. Durchgehends = throughout. 

2. Einrichten = to arrange. 

3. Vorhang (m.) = curtain. 

4. Preisermassigung (f . ) = reduction in price. 

5. Eintreten lessen = to make. 

6. Durch Einlage (f . ) = by putting in. 

7. Gestatten = to allow, to make possible. 

8. Zuriickerfolgen = to go back. 
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LETTER 95. 

1. Sich ergeben=;to result. 

2. Durchdriicken = to put through. 

3. Ereuchen (n.)= request. 

4. Dagegen = on the other hand. 

5. Limit(um) (n.)= limit. 

6. Einholung (f. )= confirmation. 

7. Verschiffung (f.)= shipment. 

8. Vor Erhalt (m.)= before receiving. 

9. Neubestellung (f.)=further order, 

10. Beabsichtigen = to intend. 

11. Poussieren = to push. 

12. Lieb sein=to be glad. 

LETTER 96. 

1. Bestatigung (f. )= confirmation. 

2. Beschleunigen = to accelerate, to hurry on. 

3. Im Obrigen= moreover, for the rest. 

LETTER 97. 

1. Unterbringung (f .)= placing. 

2. Verzogern = to delay. 

LETTER 98. 

1. Zeit- und Spesenersparnis = saving of time and expenses. 

2. Lose = loose. 

3. Ergeben = to show. 

4. Entsprechend = in accordance, accordingly. 

5. ErQioglichen = to make possible. 

6. Zuriickgehen lassen = to return. 

LETTER 99. 

1 . Unterlimitieren = to underlimit. 

2. Erreichen = to obtain ; to put through. 

3. Aufkleben = to paste. 

LETTER 100. 

1. Die Mitteilung machen = to inform. 

2. Zusammenstellung (f.) = making up. 

3. Norden (m.)= Northern Countries (viz., Danemark and Scandi- 

navia). 
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4. Friihjahr- und Soxninersaison= spring and summer season. 

5. Geeignet= suitable. 

6. Geschmackvoll = tastefully ; elegantly. 

7. Sauber= neatly. 

8. Fabrikmarke (f . ) = trade-mark. 

9. Zeichen (n.)=mark. 

10. Ursprung (n.)= origin. 

11. Erkennbar = disco verable, detectable. 

12. Ver8ehen = to provide, here: to show. 

13. Aufdrucken= to print. 

14. Sich erbitten = to beg to ask. 

15. Lieferzeit (f.)=time of delivery. 

16. Minimal- Quantum (n.)= minimum (quantity). 

17. Uberhaupt = on the whole, in fact. 

18. Verkniipft sein = to be connected. 

1 9. Reichlich = amply. 

20. Sich bezahlt machen = to compensate. 

21. Termin (m.)=time. 

LETTER 102. 

1. Gutschreiben = to credit. 

2. Verwunderung (f.) erregen=to cause astonishment [surprise]. 

3. U. a. =und anderen = and to others. 

4. Sich wundem = to be surprised. 

5. Breite (f.)= width. 

6. Schaufenster (n.)=show- [shop-] window. 

7. Den Schluss ziehen = to deduce, to infer. 

8. Detailkiuidschaf t (f . ) = retail-customers. 

9. Erbaut sein = to be edified. 

10. Schenken=to devote, to give. 

1 1 . Bedarf (m. ) = requirements. 

12. Decken = to cover. 

LETTER 103. 

1. In erster Linie =in the first place. 

2. Beregt= mentioned. 

3. Oberberechnung (f.)= overcharge. 

4. Um Entschuldigung bitten = to beg to apologize. 
6. Versehen (n.)= oversight, error. 

6. Anschuldigung (f.)=accusatioh, charge. 

7. Annehmen = to admit. 
U 
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8. Ausser Gewohnheit sein = not to be in the habit of doing something. 

0. Engros-Geschaft (n.) = Wholesale-business. 

10. Gelegen sein = to care, to attach importance. 

1 1. Abbrechen =to break off. 

12. Aiisser aller Frage = out of all question. 

13. Austellen=to exhibit. 

14. Fabrizieren = to make. 

15. Erklarung (f.)= explanation. 



LETTER 104. 

1 . Dringend = earnestly. 

2. Weg (m.)= route. 

3. Verwenden = to use, to sell. 

4. Riickstand (m.)= remainder, goods pending. 

6. Dberschreiten (n.), Oberschreitung (f.)= exceeding. 

6. Langsam = slow. 

7. Ungehalten sein = to be vexed. 

8. Wegnehmen = to take away. 

9. Stiickchen (n.)=bit, little piece. 
10. Zaiilen auf = to count on. 



LETTER 105. 

1. Das Vorratige = what is ready. 

2. Zeit la8sen=to grant time. 

3. Sich bemiihen = to endeavour. 

4. Innehalten = to conform, to adhere. 

5. Anstehen las8en=to keep waiting. 

6. Voraussetzung (f.) = supposition [proviso]. 

7. Geschehen = to be done. 

8. Unvollstandig = incomplete. 

9. Anstande bekommen = to have a claim raised. 

10. Verwerten = to use, to utilise. 

1 1 . Dringend = urgent. 

12. VorUegen haben=to have (on hand). 

1 3. Vorlaufig = provisional. 

14. Sich Anerkennung verschaffen = to earn appreciation [thanks]. 

1 5. Erwahnung (f . ) = mention. 

16. Beriicksichtigung (f.) = consideration, preference. 

17. Betriibend = regrettable. 



i 
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1 8. Erneut = again. 

19. Sein Wort einsetzen=to pledge one's word. 

20. Anerbieten (n.)= offer. 

21. Fallen lassen=to (let) drop. 

22. Wiederholt = once more, again. 

23. Bestimmen=to cause, to give cause. 
24.. Aufrichtig = sincerely (here : very much). 



LETTER 106. 

1. Supplement: zu stellen = to ask the question. 

2. Bei Abnahme [Obernahme] (f.)=when [by] taking. 

3. Ablassen = to let have. 

4?* Stossen auf = to come across. 

5. Vermutung (f.)= surmise, idea. 

6. Aufkommen lassen=to arise, to spring up. 

7. Einraumen=to grant, to allow. 

8. Gtenre (m.)= style. 

LETTER 107. 

1. Selbst = even. 

2. Prinzipiell= on principle. 

3. Oberlassung (f.)= reservation, reserving. 

4. Auf den Markt bringen = to throw upon the market. 

5. Zum Beispiel (z. B.)=for instance. 

6. Post (f.)=mail. 

7. Erscheinen lassen=to show. 

8. Dazu bringen=to induce. 

9. Eine Zeit lang=for some time. 

LETTER 108. 

1 . Glaubwiirdig = reliable. 

2. Originalstiick (f.)= original piece. 

3. Tragen = to bear. 

4. Angabe (f.)= statement. 

5. Fehlend = missing. 

6. Preisunterschied (m.)= difference in price. 

7. Bewirken=to make. 

8. Sich irren = to make a mistake. 
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LETTER 109. 

L Gewissenhaft= scrupulous, exact. 

2. Abmessung (f .)= measuring. 

3. Manko (n. )= deficiency. 

4. Unverstandlich = incomprehensible. 

5. Anstehen = to hesitate. 

6. Farbung (f.)= dyeing. 

7. Kostspielig = expensive. 

LETTER 110. 

1. Zur Verfiigung 8tellen=to leave at disposal. 

2. Ausfallen = to come out, to be. 

3. Breit = wide. 

4. Originaletikette ^t.) = original ticket. 
6. Verwendung (f.)=use. 

LETTER 111. 

1. Versehentlich= by mistake. 

2. Neben = together. 

3. An sich behalten=to keep. 

4. Ausnahmepreis (m.)= exceptional price. 
6. Weiter = again ; to continue to. 

LETTER 112. 

1. Bei Durchsicht = on examining. 

2. Sich einschleichen = to creep in. 

3. Batisttiicher = cambric handkerchiefs. 

4. Ausdriicklich = expressly. 

5. Vereinbaren = to stipulate ; to agree. 

6. Vermeiden=to avoid. 

7. Auswahl (f.)= selection. i 

8. Unterrichten = to inform. 

9. Nach unserer Erf ahrung = as experience taught us. 
10. Platzagent = resident agent [representative]. 

LETTER 113. 

1, Fabrikation (f.)=make, manufacture. 

2. Erinnerlich sein=to remember. 
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3. Kommissionsware (f.)=trado-goods, goods procured. 

4. Ausdehnen=to extend. 

5. Annehmen = to suppose. 

6. Besorgen=to procure. 

7. Ausstellung = making out. 

8. Erledigen=to settle. 

LETTER 114. 

1. ObeiTaschen = to surprise. 

2. Vereinbaren = to agree, to stipulate. 

3. Voraussetzung (f . ) = supposition, condition. 

4. Bestehen = to insist. 

5. Eine Reklamation erheben = to raise a claim. 

6. Riickkehr [Riickkunft] (f . ) = retiun. 

7. Streichen = to cross off, to cancel. 

8. GJewahrung (f.)= concession. 

9. Auf Schwierigkeiten 8tossen = to encounter difficulties. 



LETTER 115. 

1. Wiederholen = to repeat. 

2. Forderung (f.)= claim. 

3. Auffassung (f.)= interpretation. 

4. Entspringen = to arise. 
6. Annullieren = to cancel. 

6. Sich wundem = to be surprised. 

7. Derartig = such, of this kind. 



LETTER 116. 

1 . Beigeschlossen = annexed. 

2. Auszug (m.)= extract. 

3. Abschliessen = to close. 

4. Zu unsem Gunsten=in our favour. 



LETTER 117. 

1. Richtig befinden=to find in order [correct]. 

2. Vortragen = to carry forward. 



294 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

LETTER 118. 

1 . Teil = portion. 

2. Ihre Aufmerksamkeit hinlenken = to call your attention to. 

3. Anschaffung (f.)= remittance. 

4. Freiheit = liberty. 

5. Ent8chuldigen=to excuse, to pardon. 

LETTER 119. 

1 . Unangenehm = disagreeable. 

2. Beriihren = to affect, to touch. 

3. Stondpunkt (m.)= standpoint, point of view. 

4. Im Rechto sein = to be right, to be within one's rights. 
4. Anf ang (m. ) = commencement, beginning. 

6. So frci sein = to take the liberty. 

6. Entgegenkommen (m.)= friendly offer. 

7. Hiersein (n.)=stay [visit]. 

8. Ziel (n.)=time. 

9. In der Absicht Uegen=to intend. 

10. Zahlungsverhaltnisse (pi. ) = (present) time to effect enc^ishment^s 

[to recover money]. 

1 1 . Denn = als = than. 

12. Cberschreitung (f.)= to exceed. 

13. Berechtigt halten = to consider justified. 

1 4. Verhaltnisse (f . ) = position. 

15. Zur Geniige = sufficiently . 

16. Aus Riicksicht fiir = out of consideration. 

17. Sympathisch = congenial, kindly disposed. 

18. Bed£U*f (m.)=requu^ments. 

19. Zuweisen = to order. ♦ 

20. Lediglich = solely. 

21. Ausschlagen = to refuse. 

22. Bemiiht bleiben = to endeavour. 

23. Unerwahnt lassen = to leave unmentionod. 

24. Valuta (f.)= value. 

25. Verhaltnisse (n. pi. ) = circumstances. 

LETTER 120. 

1. Entfalten = to imfold (from), here: to receive. 

2. Wie iiblich = as usual. 

3. Aus Versehen = by an oversight. 
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4. (Ab)richten = to direct, to address. 

6. Vorsorge (f.) treffen = to take steps. 

6. Vorkonimen = to occiir. 

7. Aufrecht erhalten=to maintain. 

8. Zuwenden = to put in one's way. 

9. Im Auge behalten=not to lose sight of. 
10. Valutieren = to date. 

LETTER 121. 

1. Emeut= again. 

2. Unbef riedigend = unsatisfactory. 

3. Ersichtlich 8ein = to show, to be seen. 

4. Regulierung= payment, settlement. 

5. Grenze (f.)= limit. 

6. Einhaltung (f.)= observance. 

7. Peinlich= strictly, particularly. 

8. Auf etwas sehen = to look to. 

9. Andrerseits=on the other hand. 

10. Zuruckdatieren = to go [date] back. 

11. Einreissen lassen = to take root, to gain ground. 

12. Beetreben (n.)= endeavour. 

13. Lebhaft= lively, animated, brisk. 

14. Bahn (f.) = development, way. 

15. Entgegenkommen (n.)= consideration. 

LETTER 122. 

1. Ben€W5hrichtigen = to notify. 

2. Sorgen=to take care, to see to. 

3. Regulieren = to settle. 

4. Etwas streng [genau] nehmen=to be strict [particular]. 

5. Verhaltnismassig = comparatively spealung. 

6. Sich handeln=to be a question. 

LETTER 124. 

1. Kurz= short sight(ed bill) on London. 

2. Laufende Rechnung = account current. 

3. Vergiitung (f.)= payment. 

4. Verzugszinsen (m. pi.) = interest for the delay. 

5. Ziel (n. ) = time, term. 
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6. Ab8ehen=to desist. 

7. Einwenden = to object. 

8. VerfsU (m.)= maturity. 

9. Reguliemngsweise (f . ) = mode of payment. 

10. Treffen=to adopt. 

11. Sein Bewenden haben = to rest. 

12. Belieben (n.)= convenience. 



LETTER 125. 

1. Eingang vorbehalten = with the usual reserve. 

2. Aufstellung (f.)= statement, extract. 

3. Beriicksichtigen = to consider, to take into account. 

4. Anerkennung (f.)= acknowledgment, recognition; here: pay- 

ment. 

6. Halten auf = to insist upon. 

6. Verzeichnen = to book, to specify. 

7. Im Verein mit= together with. 

8. Erhohen = to raise. 

LETTER 126. 

1. Irrtiimlich = by mistake. 

2. Verzeichnen = to indicate, to specify. 

3. Nach wie vor = as said before. 

4. Anspruch (m.)= pretension, claim. 

5. Abrechnung (f.) = settlement. 

6. Kiirzen = to deduct. 

7. Anerkennen = to approve. 

8. Sich verstehen zu etwas=to consent to, to agree to. 

9. ZuriickvergUten = to pay back, to credit. 

10. Vertrag (m.)= agreement, contract. 

11. Einhalten or innehalten=to keep within, to carry out. 

1 2. Fabrikation (f . ) = manufacturing. 

13. Einstellen = to suspend, to leave off. 

14. Schaden (m.)= damage, loss. 

15. Nichteinhaltung (f.) = non-fulfilment, non-execution. 

16. Entstehen = to arise. 

17. Eigentlich= properly speaking. 

18. Bediirfen = to require. 

19. Reklamieren = to claim, to ask for. 

20. Erfolglosigkeit (f.) = unsuccessfulness, non-success. 
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21. Bemiihung (f.)= endeavour, effort, trouble. 

22. Verkummem lessen = to allow to be curtailed [encroached upon]. 

23. Lieferant= purveyor, supplier, manufacturer. 

24. Unablangig = independent . 

LETTER 127. 

1. Bomerken=to remark. 

2. Stimmen = to agree. 

3. Gewohnt sein = to be accustomed to. 

4. Berechtigung (f.)= right, justification. 

5. Absprechen=to dispute. 

6. Abgeben (eine Tratte)=to draw (a bill). 

7. Sich weigem=to refuse. 

8. Schuld(f.)= fault. 

9. Erwarten=to expect. 

10. Streichen=to cross off, to forego. 

1 1 . Andemf alls = otherwise. 

12. Gezwungen sein = to be obliged [compelled]. 

13. Zuriickgehen la88en = to let go back. 

14. Guthaben (n.)= claim, sum due to. 

15. Ausgleich (m.)= settlement. 

16. Mit (dem) Accept versehen=duly accepted. 

LETTER 128. 

1. Ausstellung (f.)=date. 

2. In Umlauf sein=to be in circulation. 

3. Annahme (f .)= accepting, acceptance. 

4. Bei Vorkommen (n.)=on presentation. 
6. In Abzug bringen = to deduct. 



LETTER 129. 

1. Zur gefalligen Gutschrif t = f or the credit of. 

2. Den Empfang anzeigen [bestatigen] =to acknowledge receipt. 

3. Bei (der) Durchsicht (f.)=on examining, in looking through. 

4. Auf einom Irrtum beruhen=to be due to a mistake. 

5. Voraussetzung (f . ) = supposition ; expectation. 

6. Genie8sen = to enjoy. 

7. Referenz (f.)= reference. 
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LETTER 130. 

1. Gem(e) = willingly, gladly. 

2. Zu 6% per annum = at the rate of 8% a year. 

3. In Rechnung stellen = to charge, to debit. 

4. Obrigens= moreover, besides. 

LETTER 131. 

1. Verzugszinsen (pi.) = interest (payable on account of delayed pay- 

ment). 

2. Keineswegs = by no means. 

3. Bereitwillig(st)= willingly, gladly, readily. 

4. Anstandslos = unhesitatingly , without hesitation. 
6. Mehrfach = several times. 

6. Missverstandnis (n.)= misunderstanding. 

7. Als erledigt betrachten=to consider as settled. 

8. Einem Wunsch entsprechen = to comply with a wish. 

9. Im Nichtfalle=:in the negative ; otherwise. 

10. Sich etwas iiberlegen = to consider, to think over. 

11. Vereinbar sein=to be compatible. 

LETTER 132. 

1. Gesuch (n.)= request, petition. 

2. Einwand (m.), Einwendung (f.) = objection. 

3. Anerkennen=to recognise, to approve of. 

4. Stossen auf = to encounter, to meet with. 

6. Des Prinzipes wegen [halber]=on principle. 

6. Einen Wunsch nachkommen = to accede to a request. 

7. Vorzugspreis (m.) = preferential [exceptional] price. 

8. Ersatz (m. ) = compensation. 

9. Bieten = to constitute, to represent. 

LETTER 133. 

1. Antwortlich = in reply to, replying to. 

2. Zinsfrei= free of interest. 

3. Keinesfalls=in no case. 

4. Riickwirkend = retrospective. 

6. Bis dato = up to day, up to now. 

6. Warenposten (m.)= parcel (of goods), lot; here: item. 
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LETTER 134. 

1 . Jetzig = present. 

2. Entsprechen=to conform to. 

3. Hervorgehen (aus)=to follow from, to result from. 

4. Sich beklagen=:to complain. 

5. Im Unklaren lassen = to leave in the dark. 

6. Beweis (m.) = proof. 

7. Wirklichkeit (f . ) = reaUty . 

8. Feststehen = to fix (up), to stipulate. 

9. Bestehen bleiben = to remain. 

10. Einig=in agreement [agreeing]. 

11. Aiiseinandersetzen = to set forth, to explain. 

LETTER 136. 

1. Bekanntlich = as everybody knows. 

2. Bef ordem = to forward, to send. 

3. Lauten=to read ; to extend. 

4. Abandem = to alter, to change. 

6. Unzufriedenheit (f.)= dissatisfaction, discontent. 

6. Versendung (f.)=mode of sending [disp3,tching goods], 

7. Insofem= inasmuch. 

8. Aufgaben, Angaben (f. pi.) = instructions, orders. 

9. Eilig = urgent. 

10. Als Beischluss (m.) or Beipack (m.) =as an enclosure. 

11. Bahnsendung (f.)= sending by rail. 

12. Der langsamste Weg = the slowest route. 

13. Verlegenheit (f.)=fix, embarrassment. 

14. Saumselig = slo w, dilatory. 

1 5. Willkiirlich = arbitrary. 

Ifi. Sich daraus etwas machen = to care [trouble] about it. 

17. Zuwenden = to devote, to give. 

18. Verpackungsspesen (pi. )= packing-expenses. 

19. Im Verhaltnis (n.)=in proportion. 

20. Verbrauchen = to use (up). 

21. Packmaterial (n.)= packing material. 

22. (Einen Wunsche) Rechnung tragen=to take into account, to 

comply with a wish. 

LETTER 136. 

1. Bel Cberschreibung (f.)=in sending. 

2. Sich herausstellen = to prove to be, to turn out. 
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3. w/ = wert = esteemed . 

4. Betrauen = to charge, to entrust. 

5. Die billigste Versandweise =the cheapest route [way of sending]. 

6. Einhalten = to observe, to adhere. 

7. 0ber8ehen = to overlook, to disregard. 

8. Versicherungskosten (pi. )= insurance premium. 

9. Einschliossen = to include, to comprise. 

1 0. Ausserdem = besides. 

11. Abgehen = to leave. 

12. C berhauf ung (f . ) = accumulation. 

13. In Anspruch nehmen = to take. 

14. Zuriickbeziehen = to refer back. 

15. Posten (m.)=item. 

LETTER 137. 

1. Gutkommend = owing to (us). 

2. Ein Monat dato = one month after date. 

3. Indossament (n.)= endorsement. 

4. Ausstellungstag (m.) =date (of a bill). 

5. Allenf allsig = eventual . 

6. Entnahme (f.)= draft. 

7. Schutz (m.)= protection. 

LETTER 138. 

1. Ein gerichtlich bostellter Pfleger [Curator] = an administrator ap- 

pointed by court of law, an assignee. 

2. In Konkurs geraten = to become bankrupt [insolvent], to fail. 

3. Protestiert werden = to be protested. 

4. Eine Forderung anmelden = to hand in an account. 

5. Das Amtsgericht = the County Court. 

6. Unter Beifugung von = enclosing, attaching, annexing. 

7. Ein beglaubigter Buchauszug [Biicherauszug] = a legalised ex- 

tract of the books. 

8. Einreichen = to hand in, to present. 

LETTER 139. 

1. Der Rechtsbeistand = the legal assistance. 

2. In Anspruch nehmen = to have recourse to, to ask for. 

3. Vertreten=to represent, to act. 

4. Zu diesem Behufe [Zwecke]=to this effect, 

5. Die lauf ende Rechnung = account current. 
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6. Die Richtigkeit = conformity. 

7. Anerkennen = to acknowledge, to confirm. 

8. Die Retourspesen (f. pi.) = the charges of re-exchange. 

9. Die Gresamtaufstellung= statement showing total amount. 

10. Auffiihren=to indicate, to state. 

11. Ziir Geniige = to sufficiency, sufficiently. 

12. Beweisen = to prove. 

13. Legalisieren lassen = to have (a document) legalised. 

14. Der Z week = the purpose. 

1. Protesturkunde (f.)=Act of protest. 

2. Notar= Notary Public. 

3. Justizrat = King's Counsel. 

4. Dr. juris =doctor of laws (LL.D.). 

5. Urschrift (f.)= original (copy). 

6. Abschreiben = to copy. 

7. Wechselstempel (m. )= bill-stamp. 

8. Handlung (f.)=firm. 

9. G^schaftslokal (n.)= business-premises. 

10. Anwesend = present ; abwesend = absent ; der alleinige In- 

haber=sole proprietor. 

11. Namens= named, of the name, 

12. Bis zur Klarung der Sachlage= until the state of affairs is cleared 

up [settled]. 

13. Requirent (m.)=requirer. 

14. Wechselrecht (n.)=law relating to bills of exchange. 

15. Eigenhandig = with one's own hand. 

16. (Be)siegeln=to seal. 

1. VoLLMACHT (f.)=power of attorney. 

2. Erteilen = to give. 

3. Prozessvollmacht (f.) = (full) power. 

4. Streitsache (f. )= controversy ; proceedings. 
6. Forderung (f.)= claim. 

6. Vertreten = to represent. 

7. Befugnis (f.)= authority, power. 

8. Gegner = opponent. 

9. Leisten = to pay. 

10. Quittieren = to receipt, to give a receipt. 

11. Verfahren (n. )= proceedings. 

12. Konkurserofhiung (f.)= declaration of bankruptcy. 

13. Anlass (m.)= cause. 

14. Entspringen = to result, to arise. 

15. Rechtsstreitigkeit (f.)= legal dispute, action. 
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LETTER 140, 

1. Bei (der) Durchsicht = in looking through, on examining. 

2. Entgegen = contrary to. 

3. Eine Vereinbarung treffen = to make a stipulation. 

4. Ohne Aufschub (m.)= without delay. 

LETTER 14L 

1. Erstaunt Bein=to be astonished [surprised]. 

2. Aufforderung (f.)= request. 

3. Bezwecken = to purport. 

4. Ansuchen (n. ) = request. 

6. Folge geben [leisten]=to respond to, to comply with. 

6. Im Nichtfalle (m.)=in the negative, otherwise. 

7. Massregeln (f. pi.) ergreifen = to take steps. 

LETTER 142. 

1 . Nachsicht {i.)= indulgence. 

2. Cben = to exercise ; to have. 

3. Anhalten = to last. 

4. Eingang (m.)= payment, recovery. 

5. Aussenstehen = to be open [outstanding]. 

6. Schroff= harshly. 

7. Vorgehen = to proceed. 

8. Begleichen = to settle, to pay off. 

9. Sich gedulden=to have patience. 

LETTER 143. 

1. Geschaftsverbindung (f.)= business-connection, business-relation. 

2. Treten=to enter. 

3. u. a. =unter anderm = among others. 

4. Erf ahrung (f.) = experience. 

5. Gegendienst (m.)= service rendered in return; einen Gegendienst 

leisten = to reciprocate a favour. 

6. Der Verschwiegenheit versichern = to assure of discretion. 

LETTER 144. 

1. Seit einer Reihe von Jahren=for many years. 

2. Geschaftsverkehr (m. )= commercial intercourse; relations. 
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3. Sich gestalten=to turn out. 

4. Skontieren = to discount ( = to pay within the stipulated time 

in order to enjoy a cash discount). 

5. Bedenken (n. ) tragen = to hesitate. 

LETTER 145. 

1. fl.= Florin = Gulden (m.). 

2. Ausdehnen = to extend. 

3. Kraft (f.)= power ; means. 

4. Eintritt (m.)= entrance ; joining. 

5. Teilhaber = partner. 

6. Schwierigkeiten (be)heben = to remove difficulties. 

7. Austreten=to retire, to withdraw. 

8. Inhaber= proprietor, partner. 

9. Auf die Dauer (duration) = for any length of time. 

10. Einlage (f.)= investment, capital paid in [contributed]. 

11. In Raten (f.)= by instalments. 

12. Riickzahlbar= repayable, redeemable. 

1 3. Tatig = a<jtive. 

14. Strebsam= pushing, industrious. 

15. Vorwartskommen (n.)= progress, advance. 

16. Gelegen sein = to be anxious. 

17. Missbrauchen=to abuse. 

18. Nachteil (m.)= prejudice. 

LETTER 146. 

1. Einzig= single, only one. 

2. Auskunftei (f.)= enquiry office. 

3. In giinstigem Lichte = in a favourable light. 

4. Erscheinen=to appear, to shine. 

5. Daraufhin=in consequence. 

6. Risiko (n.)=risk. 

7. Ausschliessen=to exclude. 

8. Am Platze sein = to be in the right place. 

LETTER 147. 

1. Vertretung (f.)= agency; representation. 

2. Sich bewerben um = to apply for, to ask for. 

3. Der Angef ragte = the gentleman in question. 

4. Sich erwerben = to gain, to obtain. 
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5. Bemittelt sein = to be possessed of means. 

6. Allenfalls= eventually, if necessary. 

7. Aussenstande (pi.) = outstandings. 

8. Ver8chwiegen= discreet. 

LETTER 148. 

1. Tatigkeit (f.)= activity. 

2. Bedeutung (f.)= importance. 

3. Bemerkenswert = remarkable, worthy of note. 

4. Sa«hlich= positive. 

6. Urteil (n.)= judgment. 

6. Achtbar= respectable. 

7. Zuverlassig= reliable. 

8. Anlass (m.) = cause, reason. 

9. Mangel =l£u;k, absence. 

10. Nennenswert = worthy of mention. 

11. In der Hauptsa,che=in the main, chiefly. 

12. Greschaftsbranche (f.) or G«schaftszweig (m.)= branch [line] of 

business. 

LETTER 149. 

1. Vortreten = to represent. 

2. Unvermogend = without means. 

3. In der Regel = £is a rule. 

4. Inkassi besorgen = to effect encashments. 
6. Verbal tnisse (n. pi.) or Lage (f.)= position. 

6. Erkundigungen einziehen = to make enquiries. 

7. (An)raten=to advise. 

8. Greneigt sein=to be inclined. 

9. Freundschaft (f . ) = friendship. 

10. Sich bedienen = to avail oneself ; to have recourse to, to appeal to, 

11. Hinausschieben = to defer, to put off. 

12. Papier (n.)=bill. 

13. Anstrengimg (f.)= effort. 

14. Auswahl (f.)= selection, choice. 

1 5. Vorsichtig = cautious. 

16. Klagen = to complain. 

LETTER 150. 

1 . Riihrig = active. 

2. Umsichtig = circumspect, prudent. 

3. Oberwachen = to protect, to watch. 
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4. Lage (f.)= position. 

5. Sich erkundigen (Uber)=to inquire (about). 

6. Aussenstande (m. pi. )= outstandings. 

7. Den Beweis liefern = to prove, to furnish a proof. 

8. Mit Vorsicht (f . ) = with caution, cautiously. 

9. Zu Werke gehen=to proceed. 



LETTER 151. 

1. Zusammentreffen (n.) = coincidence. 

2. Im voraus ersehen=to foresee. 

3. Ausser stande sein = to be unable. 

4. Nachkonimen = to discharge, to meet. 
6. Anstrengung (f.)= effort. 

6. Hilfe (f.)=aid. 

7. Verwandte (pi. ) = relatives, relations. 

8. Cberwinden = to overcome, to surmount. 

9. Opferwilligk^t (f . ) = willingness to make sacrifices. 

10. Vertrauensvoll=in full confidence [relying on their kindness]. 

11. Bestreben (n. )= endeavour^ 

12. Erhalten = to preserve. 

13. Moratorium (n. )= respite, grace. 

14. Bild (n.) (= picture) = account, description. 

15. " The Golden Lion." 

J 6. Anberaumen = to jfix, to appoint. 

17. Glaubigerversammlung (f.)= meeting of creditors. 

18. Beypllmachtigter = authorised representative [agent], mandatory. 

19. Vertreten = to represent. 

20. Vorschlag (m.) = proposal, proposition. 

2 1 . Entschliessung ( f . ) = decision. 

22. Fassen=:to take. 

23. Bilanz (f.)= balance. 

24. Sich beschranken aur = to confine oneself to. 

25. Altberiihmt = old-established. 

26. Riischenfabrikationsgeschaft (f.)= frill [ruffle] factory. 

27. Grundstiickkomplex (m.)=plot of land. 

28. Etablissement (n.) = establishment. 

29. Plotzlich= suddenly. 

30. Unter den Hammer kommen=to be put up for auction, to come 

to the hammer. 

31. Weggehen=to go. 
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32. Leitung (£.)= management. 

33. Aufsicht (f.)= supervision. 

34. Bestellen = to appoint. 

35. Glaubigerausschuss (m.) = committee of creditors. 

36. Verwerten = to realise. 

37. Unverkiirzt = uncurtailed, entire, full. 

38. Verbinden = to join. 

39. Beschlussf assung (f . ) = resolution, decision. 

40. Schritte (m. pi.) = steps. 

41. Insbesondero = especially, particularly. 

42. Pf andungsantrag (m. ) = distress- warrant. 

43. Si8tieren=to stop, to inhibit. 

44. Geschehen lassen = to allow, to suffer. 

45. Versuch (m.) = attempt. 

46. Insolvenzanzeige (f.)= declaration of insolvency. 

47. Troiben zu = to drive to, to force to. 

48. Oberzeugung (f.) = conviction. 

49. Schadigung (f.)= damage, loss, detriment. 

50. Nach sich ziehen = to cause, to entail. 



LETTER 152. 

1 . Auskunf t (f . ) = information. 

2. Soweit=as far as. 

3. Einblick (m.) haben = to have an insight. 

4. Abfindung (f.) = arrangement, composition. 

5. Rate Jf . ) = instalment. 

6. Anstreben = to aim at, to try to make. 

7. Vorenthalten = to retain, to keep back. 

8. Sachlage (f.)= state of things. 

9. Erwiinsclit sein=to be welcome [agreeable], 

10. Sich iiber etwas klar werden = to make up one's mind about 

something. 

11. Unseres Erachtens = in our opinion. 

12. Misslichkeit (f.) =precariousnes3. 

13. Einkaiif (m.) = purchase. 

1 4. Jung = recent. 

15. Vorschlimmern = to make worse. 

16. Unmoraliscli= immoral, here; shady. 

17. Akkordvorachlag (m.)= proposal of settlement with creditoi*8. 

18. Hauptsaclilich = chiefly, principally. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 307 

19. Sich ablehnend verhalten=to reject, to refuse, to oppose, 

20. Verhaltnis (n.)= relations. 

21 . Vertraulich = confidential. 

22. Im vorhinein, im vorau3=in advance, beforehand. 

LETTER 153. 

1. Eingehen=to accept, to consent. 

2. Gl aubiger = creditor. 

3. Bedauerlich= regrettable. 

4. Die Schuld treffen=to lay the blame on. 
6. Fall (m.)=fall. 

6. ICreditentziehung (f.)= withdrawing of credit. 

7. Klindigung (f.)= withdrawal. 

8. Kolossal = enormous. 

9. Riickgang (m.)= decline, falling off. 

10. Herbeifiihren = to lead to, to bring about. 

11. Ehrenmann=man of honour. 

12. Schritt (m.)=step. 

13. Cberwindung (f.)= effort, a hard struggle. 

1 4. Regulierung (f . ) = settlement. 

15. Gericht (n.)= court, tribunal. 

16. Rate (f.)= dividend. 

17. Entwertung (f.)= depreciation. 

18. In Berechnung ziehen = to take into account. 

LETTER 154. 

1. Sich dienen lassen=to serve as a guidance. 

2. Beitritt (m.)= consent, acceptance. 

3. Ausgleich (m.) = composition. 

4. Bedingungsweise = conditionally. 
6. Zusagen = to grant ; to agree. 

6. Zu stande kommen=to become a fact, to settle. 

7. Bereitwillig= gladly, with pleasure. 

LETTER 155. 

1. Oberreicher = bearer. 

2. Zeile=line (Zeilen = present letter). 

3. Hauptdirektor = chief -director ; managing-director. 

4. Ange8ehen= respectable, well-known. 
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5. Sich begeben = to go. 

6. Aufnahme (f . ) = reception. 

7. Zur Erreichung (f.)=to attain. 

8. Ziel (n.)= object, end. 

9. Behilflich 8ein = to assiflt. 

10. Namhaft machen = to indicate, to name. 

11. Ohne Bedenken = without hesitation. 

12. Vorschuss (ni.)= money advanced. 

13. Quittung (f.)= receipt. 

14. Fiir unsem Herrn Empf ohlenen = f or Mr. Morton. 

15. Mit Dank anerkennen = to gratefully acknowledge. 

16. Gefalligkeit= kindness, favour. 

17. Erwidern = to reciprocate. 

LETTER 156. 

1. Vergangener Tage = some days ago. 

2. Cberroichen = to present, to hand over. 

3. Begriissen = to salute, to compliment, here = to see. 

4. Valuta (f . ) = value. 

5. Erkennen = to credit. 

6. In duplo (Latin) = in duplicate. 

7. Es ist uns gelungen = we have succeeded. 

8. Am Platze = in this place [City]. 

9. Erf olgreich = successfully, with success. 

10. Mit der Zeit=in (the course of) time. 

11. Gut bedienen = to serve well [to satisfaction]. 

12. Regelmassig besuchen = to visit regularly. 

LETTER 157. 

1. Einfiihren = to introduce. 

2. Erfinder = inventor. 

3. Strumpfwirkmaschine (f.)= Machine for the manufacture of stock- 

ings. 

4. Industrieland (n.)= industrial country. 

5. Patentieren = to patent. 

6. Ausbeutung (f.)= exploitation. 

7. Bilden = to form. 

8. Auf stellen = to put up. 

9. Maschinenbauer = machine builder. 

10. In Verbindung treten = to enter into correspondence; to com- 

municate. 
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LETTER 158. 

L Erscheinen = to appear, to insert. 

2. Annonce (f.)= advertisement. 

3. Besetzen = to fill. 

4. Stelle, Stellung (f . ) = situation. 

5. Lehrzeit (f . ) = apprenticeship. 

6. Kolonialwaren (f. pi. )= grocery (business). 

7. Farbwaren (f. pi. )= dyes, dye-stuffs. 

8. Bestehen = to serve. 

9. Konimis= clerk. 

1 0. Reichiich = ample. 

11. Lager- und Kontorarbeit (f .)= warehouse and office work. 

12. Handelsschule (f.)= commercial school. 

13. Erwerben=to acquire. 

14. Sprachkenntnis (f .)= knowledge of languages. 

1 5. Praktisch = practical. 

16. Chemikalien (pi. )= chemicals. 

17. Fiihrung (f .)= conducting. 

18. Beschaftigt sein=to be occupied. 

19. Tatigkeit (f.)= activity. 

20. Bekleiden = to fill, to occupy. 

2 1 . Theoretisch = theoretically. 
Sich aneignen = to acquire. 

23. Grelangen=to arrive at. 

2i. Stenographic (f .)= shorthand. 

25. Machtig sein=to know. 

26. Protestantisch = Protestant. 

27. Beriicksichtigung (f.)= consideration. 

28. Schenken=to take (into consideration). 

29. Aufbieten = to do. 

30. Rechtf ertigen = to justify. 

LETTER 159. 

1. Eine Anfrage richten = to ask a question. 

2. Kommisstelle (f.)= situation as clerk. 

3. Besetzung (f ) = appointment. 

4. Angelegentlich = warmly. 

6. Absolvierung (f.)= completion. 

6. Handelsschule (f . ) = commercial school. 

7. Metallwarenfabrik (f.) = hardware factory. 



( 
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8. Kontor (n.) = office. 

0. Stahlwarenfabrik (f.)= cutlery works. 

10. Kontorist = counting-house clerk. 

11. Zur Bereicherung (f. = extension )= to extend. 

12. Ins Ausland gehen = to go abroad. 

13. Einfache und doppelte Buchfiihrung (f. ) = book-keeping by single 

and double entry. 

14. Befahigt sein = to be able. 

16. Kleinere Korrespondenz (f. )= ordinary correspondence. 

16. Ausf iihren = to execute, to do. 

17. Militarfrei= exempt from military service. 

18. Vakanz (£.)= opening. 

19. Bestrebt sein=to endeavour. 

20. Wurdigen=to appreciate, to justify. 



3-QUESTIONS FOR 
CONVERSATIONAL EXERCISES. 
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LETTER 18. 

1. Welche Brief e haben Sie erhalten ? 2. Wofiir danken Sie mir ? 
3. Was sen den Sie mir in Ihrem Schroiben zu ? 4. Zu wesson Gunston 
ist der Saldo ? 5. Was soil ich mit dem Auszug tun ? 6. Woriibep 
klagen Sie ? 7. Konnen Sie sich das geringe Resultat erklaren ? 

8. Wo machen Sie trotz der grossen Konkurrenz hiibsohe Geschafte ? 

9. Welche Fragen stellen Sie nun 1 10. Erwarten Sie eine Besserung 
im Zustande ? 11. Erbieten Sie sich, mich naoh Kraften zu unter- 
stiitzen ? 12. Weshalb ? 13. Haben Sie die von rair bestellten 
Muster prompt abgesandt ? 14. Wann habe ich die Muster bestellt ? 
15. Vermut«n Sie, dass ich die Muster erhalten habe ? 16. Wofiir 
danken Sie mir am Schluss des Briefes ? 



LETTER 19. 

1. Welches Schreiben bestatigen Sie in Ihrem Brief ? 2. Was 

fiir einen Brief senden Sie mir zu ? 3. In welchem Falle darf ich 
Herm Hal si Offerte machen ? 



LETTER 20. 

1. Welche Brief e bestatigen Sie ? 2. Welcher Brief war Ihrem 
Schreiben vom 12. Januar beigeschlossen ? 3. Was hat Herr Halsi 
getan ? 4. Ist Halsi als Kunde zu empfehlen ? 5. Warum nicht ? 
6. Was empfehlen Sie mir, bei solchen Anfragen stets zu tun ? 7. Ist 
Constantinopel ein sehr giinstiger Markt ? 8. Warum nicht ? 9. Ist 
ein grosses Gteschaft in meinen Artikeln zu machen ? 10. Wie stark hat 
das Greschaft in Constantinopel nachgelassen ? 11. Ist die Nachfrage 
gross ? 12. Wo decken die Kunden ihren Bedarf ? 13. Weshalb ? 

14. Ist das der einzige Grund, weshalb Sie keine Auftrage erhalten ? 

15. Sind Sie mit den Kunden sehr befreundet ? 16. Geht der gesandte 
Provisionsauszug ganz in Ordnung ? 17. Mit welchem Betrag belasten 
Sie mich ? 18. Sind die am 24. vor. Mts. gesandten Muster inzwischen 
eingetroffen ? 19. Was vermuten Sie ? 20. Weshalb bedauem Sie 
den Verlust dieser Muster so sehr ? 21. Was wiinschen Sie nun ? 
22. Was haben Pinelli & Co. von Ihnen reklamiert ? 23. Sind Ihnen 
die Original-Dokumente zugekonuuen ? 
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LETTER 21. 

1. Auf welches Schreiben beziehen Sie sich ? 2. Was iibersenden 
Sie mir ? 3. Auf welche Muster hat Delevi den Auftrag erteilt ? 
4. W€w soil ich Ihnen mitteilen ? 6. Warum ? 6. Ist der Kunde mit 
meinen Preisen einverstanden ? 7. Wie ist der Auftrag auszufiihren. ? 
8. Was senden Sie mir weiter zu ? 9. Was ist mit dem gesandten 
Check zu tun ? 10. Was hat Ihnen meine Filiale [mein Zweighaus] 
in Chemnitz zugesandt ? 11. Was haben Sie mit den Dokumenten 
getan ? 12. Werden Sie mit der gesandten Tratte das Notige vor- 
nehmen ? 13. Wann haben Sie die Muster von der Lagerware emp- 
fangen ? 14. Wem haben Sie die Muster unterbreitet ? 15. Sind diese 
Herren daf iir Kaufer ? 

LETTER 22. 

1. Welche Brief e bestatigen Sie ? 2. Welche Rimesse enthielt der 
Brief vom 31. Januar ? 3. Zu wesson Kredit verwenden Sie den 
Betrag ? 4. Was gleichen Sie damit aus ? 6. Welche Nunimem 
konnen Sie vom Auftrag Delevi ausfiihren ? 6. Haben Sie von den 
Nummem 3585-3598 Vorrat ? 7. Bieten Sie dafiir Ersatz an ? 

8. Wollen Sie auf die Berechnung von Kommission verzichten ? 

9. Finden Sie eine derartige Forderung unbillig ? 10. Warum geben 
Sie einen abschlaglichen Bescheid ? 11. Besitzen Sie liber Delevi 
gute Auskiinfte ? 12. Was f iir eine Frage stellen Sie nun ? 13. Wieviel 
schreiben Sie mir fiir Provision gut ? 14. Wofiir versteht sich diese 
Provision ? 15. Haben Sie von den iibrigen Punkten der erhaltenen 
Brief e gebiihrend Kenntnis genommen ? 16. Was iibersenden Sie 
mir fiir Pinelli & Co. ? 17. Wieviel schulden Ihnen diese Leute hogh ? 
18. Soil ich diesen Betrag einkassieren ? 19. Hoffen Sie in Kiirze 
weitere Auftrage zu erhalten ? 

LETTER 23. 

1. Welchen Brief bestatigen Sie ? 2. Haben Sie Delevi von 
meinen Bemerkungen imterrichtet ? 3. Haben Sie ihm die gesandten 
Muster gezeigt ? 4. Hat er eine Bestellung erteilt ? 5. Was hat er 
beziiglich der beanspruchten Kommission bemerkt ? 6. Besitzt 
Delevi ein grosses Kapital ? 7. Wieviel betragt sein Vermogen rm- 
gefahr ? 8. Machen Sie mit ihm grossere Greschafte ? 9. Hat er 
stets prompt bezahlt ? 10. Haben Sie mit PinelU & Co. wegen des 
Saldos gesprochen ? 11. Was haben die Leute erwidert ? 12. Beab- 
sichtigen sie die reklamierte Differenz zu zahlen ? 13. In welchem 
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Falle ? 14. Was haben Sie mit der Ihnen neulich gesandten Kol- 
lektion getan ? 15. Hatten Sie damit Erfolg ? 16. Zeigten Rubio & 
Levi Interesse dafiir ? 17. Hatten Sie bei Pinelli & Co. eventuell Gliick 
gehabt ? 18. W^s gedenken Sie nun weiter in der Sache zu tun ? 



LETTER 24. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 27. vor. Mts. empfangen ? 2. Was 
erwarten Sie betreffs M. Delevi ? 3. Verdienen Sie viel bei der Ausfiih- 
rung des Auftrags von Delevi ? 4. Was bedeutet fiir Sie die Ver- 
zichtleistung auf Kommission ? 5. Wie verkaufen Sie die fraglichen 
Waren ? 6. Auf welche Weise miissen Sie Ihren Grewinn erzielen ? 

7. Bestehen Sie unbedingt auf die Vergiitung dieser Kommission ? 

8. Hoffen Sie auf eine Besserung Ihrer Industrie ? 9. Glauben Sie, dass 
Ihr Verf ahren beziiglich der Berechnung von Kommission das beste ist ? 
10. Auf welch andere Weise liesse sich Kommissionsware mit Nutzen 
absetzen ? 11. Haben Sie inzwischen einen Teil der Lager ware 
untergebracht ? 12. Woraus kann ich das ersehen ? 13. Woran 
erinnem Sie mich betreffs Lamides ? 14. Was erwarten Sie nun ? 
15. Sind Camides freres noch etwas schuldig ? 16. Erwarten Sie 
dafiir Regulierung ? 17. Was woUen Sie hinsichtlich Carachal wissen ? 
18. Worauf nehmen Sie Bezug ? 19. Was soil ich mit den restlichen 
drei Mustom der Lagerware tun 7 20. In welchem Falle ? 21. Soil 
ich die Mustersendung den Herren avisieren ? 22. In welchem Falle 
soUen nicht alle drei Muster gesandt werden ? 23. Was fiigen Sie 
Ihrem Briefe noch bei ? 24. Wozu ? 



LETTER 25. 

1. Ist mein Brief vom 6. ds. Mts. in Ihren Besitz gelangt ? 2. Was 
tun Sie mit den gesandten Dokumenten fiir Poletti & figUo ? 3. Hat 
Delevi betreffs seines Auftrages eine Entscheidung getroffen ? 4. Wa- 
rum will er nichts bestellen ? 5. Hat Lamides inzwischen reguliert ? 
6. Warum nicht ? 7. Wann gedenkt er zu zahlen ? 8. Haben 
Camides freres mittlerweile Anschaffung gemacht ? 9. Haben Sie sich 
in der Scushe Carachal bemiiht ? 10. Wann werden Sie dariiber berich- 
ten ? 11. Was haben Sie mit den drei Mustern der Lagerware getan ? 
12. Was fiigen Sie Ihrem heutigen Brief bei ? 13. Was hat Ihnen 
Caradhal iibergeben ? 14. Soil ich Ihnen davon den Empfang be- 
statigen ? 15. Ist die Lage Carachal' s gut ? 16. Werden Sie weitere 
Auftrage von ihm annehmen ? 
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LETTER 26. 

1. Was erhielten Sie mit meinem Schreiben vom II. ds. Mts. ? 
2. Bind Sie mir dafiir verbunden ? 3. Was ist mit dera Auftrag Fiori's 
geschehen ? 4. In welcher Farbe haben Sie die Ware bisher noch 
nicht geliefert ? 6. Werden Sie die Ware fabrizieren ? 6. Was 
werden Sie niir zusenden ? 7. Wovon haben Sie Notiz genommen ? 
8. Schreiben Sie nach Beirut ? 9. Was vermuten Sie beziighch der 
Lagerliste ? 10. Was soli ich im Nichtfalle tun ? II. Erwarten Sie 
weitere Nachrichten ? 

LETTER 27. 

I. Was tut Ihnen leid, mir mitteilen zu miissen ? 2. Wann ist 
die finanzielle Krisis eingetreten ? 3. Wer ist in Schwierigkeiten 
geraten ? 4. Seit wann besteht die betreffende Firma ? 5. Wer 
hat ausserdem die Zahlungen eingestellt ? 6. Wann ? 7. Wie 
hoch belaufen sich die Passiven der Firma Gebriider Semla ? 8. Wer 
wird durch diese Zahlungseinstellung betroffen ? 9. Wo hatten diese 
Kleinkaufleute Rimessen gekauft ? 10. Werden diese Wechsel aUe 
bezahlt werden ? II. Wie haben Semla stets gezogen ? 12. Ist von 
Ihren Kunden bereits einer in Schwierigkeiten geraten ? 13. Mit 
welcher Summe ist Levi bei Semla beteiligt ? 14. Zu welchen Schritten 
sah sich Levi veranlasst ? 15. Was fiir einen Vorschlag machte Levi 
der Glaubigerversamralung ? 16. Warum ? 17. Haben Sie den 
Vorschlag angenommen ? 18. Womit beschaftigen sich die emannten 
BevoUmachtigten ? 19. Was tun sie mit dem einkassierton Greld ? 
20. Was betragen Levi's Schulden ? 21. Wofiir schuldet Levi diesen 
Betrag ? 22. Was haben die Glaubiger in der Sache getan ? 23. Was 
hat der Schuldner den Glaubigem erklart ? 24. Wie stehen seine 
Aktiven im Vergleich zu seinen Passiven ? 25. Wieviel ist fiir zweifel- 
hafte Forderungen abzurechnen ? 26. Welche Dividende schlug Levi 
seinen Glaubigem vor ? 27. Erzielten die Glaubiger eine Erhohung 
dieses Prozent^atzes ? 28. Halten Sie es fiir angebracht, diesem 
Vorschlag beizutreten ? 29. Was tut Ihnen besonders leid ? 30. In 
welchem Falle wiirde sich Levi nicht zahlungsunfahig erklart haben ? 
31. Sind Sie dessen sicher ? 

LETTER 28. 

1. Welchen Brief haben Sie empfangen ? 2. Haben Sie da von 
Kenntnis genommen ? 3. Womit konnen Sie sich in der Sache Levi 
trosten ? 4. Welche Hoffnung begen Sie nun ? 5. Geben Sie mir 
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in dieser Angelegenheit freie Hand ? 6. Worauf soil ich hinarbeiten ? 

7. In welchem Falle waren Sie mit der Dividende von 35 % ziifrieden ? 

8. Welche Weisungen geben Sie mir ? 

LETTER 29. 

1. Was haben Sie aus meinem Schreiben vom 9. April ersehen ? 
2. Werden Sie sich in der Sache bemiihen ? 3. Was senden Sie mir 
in Ihrem Brief gleicbzeitig zu ? 4. Was soil ich tun ? 5. Was fiigen 
Sie Ihrem Briefe weiter bei ? 

LETTER 30. 

1. Was haben Sie mit meinen Schreiben vom 14. April empfangen ? 
2. Welche Frage richten Sie an raich betreffs Lamides ? 3. Welche 
Dokumente fiigen Sie Ihrem Briefe gleichzeitig bei ? 4. Sind die 
Auftrage dieser Kunden komplett ? 

LETTER 31. 

1. Was haben Sie betreffs Delevi soeben erfahren ? 2. Von wem 
haben Sie diese Nachrichten erhalten ? 3. Wirft Delevi' s Geschaft 
einen hiibschen Nutzen ab ? 4. Macht er Fortschritte ? 6. Hat 
Dolevi bisher piinktlich gezahlt ? 6. Hat Delevi Verluste erlitten ? 
7. Wie ist diese Schuld entstanden ? 8. 1st der genannte Betrag fiir 
Delevi gross ? 9. Hat Delevi fiir die fraglichen Wechsel bar bezahlt ? 

10. In welchem Falle wiirde Delevi nichts verlieren ? 11. Welche 
Bedingung ist dabei verkniipft ? 12. Welche Meinung wird unter 
diesen Umstanden von dem Auskunf tsbureau ausgesprochen ? 13. Was 
halten Sie unter diesen Umstanden fiir angebracht ? 14. Aus welchem 
Grunde ? 15. Was fiir Vorsichtsmassregeln haben Sie mittlerweile 
getroffen ? 

LETTER 32. 

1. Ist der vom Auskunf tsbureau erhaltene Bericht in jeder 
Beziehung verlasslich ? 2. Worauf teilen Sie mir dies mit ? 3. Kennen 
Sie Delevi' s Lage ? 4. Wie haben Sie sich einen Einblick in Delevi' s 
Lage verschafft ? 6. Was stellen Sie mir nach der gegebenen Schilde- 
rung anheim ? 6. Wann hat sich Delevi etabliert ? 7. Wen hat 
Delevi als Teilhaber in sein Geschaft aufgenommen ? 8. Welche 
Summe hat Jumandreu in das Geschaft eingeschossen ? 9. Wann 
machte das Haus eine Bilanz ? 10. Was haben sie dabei konstatiert ? 

11. Ist es wahr, dass Delevi bei der Fallite Semla interessiert ist ? 



SI 8 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

12. Hatte Delevi die Wechsel auf London auf Kredit gekauft ? 13. 
Werden Semla eine grosse Dividende zahlen ? 14. Diirfte Delevi 
unter solchen Umstanden einen grossen Verlust erleiden ? 15. Welchem 
Umstande ist es zu verdanken, dass Delevi bei dem Konkurse Semla 
weniger verliert ? 16. Wann hat Delevi diese £600 auf andere abge- 
walzt ? 17. Glauben Sie, dass Delevi trotz dieses Umstandes piinktlich 
gezahlt haben wiirde ? 18. Wieviel Kapital wird Delevi immer noch 
besitzen ? 19. Konnen Sie fiir Ihre Mitteilungen einstehen ? 20. 
Teilen Sie mir iiber Delevi' s Lage Wei teres mit ? 21. Was kann ich 
aus diesen Mitteilungen entnehmen ? 22. Wieviel schuldete Delevi 
den Herren Coats zur Zeit der Zahlungseinstellung Semla's ? 23. Auf 
welche Woise hatte Delevi die Herren Coats fiir ihr Guthaben gedeckt ? 
24. Welche Deckung hat Ihnen Delevi fiir den einen Wechsel Semla's 
gegeben ? 25. Welche Summe ist auf die Bankiers-Accepte gezahlt 
worden ? 26. Hegen Sie einigen Zweifel an dem Eingang des Restes ? 
27. Grewahren die Herren Coats Delevi einen offenen Kredit ? 28. 
Wiirde ich bei der Ausfiihrung des Auftrages von Delevi ein Risiko 
iibemehmen ? 29. Hat jemand Delevi angeraten, sich mit seinen 
Glaubigern abzufinden ? 30. Hat Delevi diese Ratschlage befolgt ? 

31. Warum hat Delevi diesen Einfliisterungen kein Gehor geschenkt ? 

32. Hat das Verbal ten Delevi' s einen guten Eindruck bei Ihnen 
hinterlassen ? 33. Warum rechnen Sie ihm seine Handlungsweise 
hoch an ? 



LETTER 33. 

1. WofUr danken Sie mir in Ihrem Schreiben ? 2. Sind Sie mit 
den Aufklarungen zufrieden ? 3. Welcher Punkt missfallt Ihnen ganz 
besonders ? 4. Haben Sie von anderer Seite eine bessere Auskunft 
erhalten ? 5. Bedingen Sie sich fiir die Ausfiihrung des Auftrags Bar- 
zahlung aus ? 6. Trotz meiner gegebenen genauen Erklarungen ? 7. 
Warum miissen Sie auf Kassezahlung bestehen ? 8. Kann Sie die 
ehrliche Handlungsweise Delevi' s nicht bestimmen, Ihre Meinung zu 
andem ? 9. Ist Ihnen dieser Zwischenfall unangenehm ? 10. Was 
setzen Sie dabei voraus ? 



LETTER 34. 

1. Welchen Brief haben Sie empfangen ? 2. Um was bitten Sie 
mich ? 3. Warum ist der Auftrag Delevi's zu streichen ? 4, Was 
ist in der Angelegenheit Levi getan worden ? 5. Haben Sie dem 
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Konkordat beigestimmt ? 6. Wie ist die fragliche Dividende zu 
zahlen ? 7. Auf welche Weise wird die hohere Dividende von 35 % 
reguliert ? 8. Woriiber erbitten Sie sich Bescheid ? 9. Ist Farro 
mit der gemachten Sendung zufrieden ? 10. Was hat er daher getan ? 

11. Aus welchem Grunde hat Farro die Sendung zur Verfiigung gestellt ? 

12. Haben Sie es versucht, die Ware anderswo zu placieren ? 13. 
Hatten Sie damit Erfolg ? 14. Was war die Meinung des betrefEenden 
Kaufers ? 15. Was halten Sie unter diesen Umstanden fiir ratsam ? 
16. Warum ? 17. Was erbitten Sie sich nun ? 



LETTER 35. 

1. Was senden Sie mir in Ant wort auf mein Schreiben vom 27. 
Mai ? 2. Wozu ? 3. Ist Farro' s Reklamation begriindet ? 4. Warum 
ist Farro' 8 Reklamation nicht gerechtfertigt ? 5. Was finden Sie bei 
der Reklamation merkwiirdig ? 6. WoUen Sie an die Giite Farro's 
appellieren, um die Sache zu erledigen ? 7. Was wiirden Sie eher 
tun ? 8. Glauben Sie die fragliche Ware anderweitig unterbringen zu 
konnen ? 9. Ist die Ware zuriickzusenden ? 10. Soil ich bei Farro 
energisch vorgehen ? 11. In welchem Falle woUen Sie bei Levi eine 
Dividende von 30% bar acceptieren ? 12. Warum wollen Sie sich damit 
ziifrieden geben ? 



LETTER 36. 

1. Was haben Sie erhalten ? 2. Was haben Sie mit der Einlage 
getan ? 3. Ist Farro geneigt, die betreffenden 18 Stiick MusselinstofiE 
zu iibemehmen ? 4. Trotz aller Ihrer Einwendungen ? 6. Wozu hat 
sich Farro erboten ? 6. Hat Farro boswillige Absichten ? 7. Auf 
welche Weise widerlegt Farro die gemachten Behauptungen ? 8. Lasst 
sich Farro beziiglich der Creme-Farbe auf Vergleichungen ein ? 9. 
Warum nicht ? 10. Welcher Farbe ahnelt die Creme-Niiance seines 
Musters ? 11. Was haben Sie in der Sache inzwischen getan ? 12. Hat 
sich jemand fiir die Ware interessiert ? 13. Warum nicht ? 14. Wasblieb 
Ihnen zum Schlusse iibrig ? 15. Ist Farro geneigt, den Stoff doch noch zu 
iibemehmen ? 16. Ist der verlangte Nachlass nicht iibermassig hoch ? 
17. Weshalb nicht ? 18. Was fiir ein besonderer Grund fallt dabei 
ins Gewicht ? 19. Gehen die Geschafte augenblicklich gut ? 20. Was 
fiir eine Regulierung werden Sie sich bei Levi ausbedingen ? 21. Was 
haben Sie soeben erhalten ? 22. Was werden Sie damit tun ? 
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LETTER 37. 

1. Was senden Sie mir in Antwort auf mein Schreiben vom 18 
ds. Mts. ? 2. Behaupten Sie immer noch, dass Farro's Reklamation 
iingerechtfertigt sei ? 3. Warum hat Farro keine begriindete Urs€M;he 
zu Reklamationen ? 4. Warum wollen Sie sich mit Farro in 
keine weiteren Erortorungen einlassen ? 5. Hat Hanopoulos die 
Posten vom vorigen Jahr alle ausgeglichen ? 6. Was 8oll ich deshalb 
tun ? 

LETTER 38. 

1. Was haben Sie erhalten ? 2. Was haben Sie mit den Doku- 
menten getan ? 3. Zu welchen Schritten sahen Sie sich betreffs Hanos 
veranlasst ? 4. Was hat Ihnen dazu Anlass gegeben ? 5. Ist 
der jetzige Zeitpunkt zur Klage giinstig ? 6. Haben Sie Hanos* Bitten 
nachgegeben ? 7. Weshalb ? 8. Was haben Sie ihm gewahrt ? 
9. Ist die gewahrte Frist zinsenfrei ? 10. Was senden Sie mir nun ein ? 
11. Wa« soil ich mit diesen Accepten bei Verfall tun ? 12. Glauben 
Sie, dass Hanos seine Accepte prompt einlosen wird ? 13. Was iwiirde 
im Nichtzahlungsfalle geschehen ? 14. Haben Sie meine Monierung 
betreffs Hanopoulos notiert ? 15. Haben Sie mit Hanopoulos 
dariiber gesprochen ? 16. Wissen Sie wieviel er mir vom November 
vorigen Jahres noch schuldet ? 17. Wann verf alien die letzteren 
Fakturen ? 18. Was soil ich in Zukunft mit den Faktiu*en und Lade- 
scheinen fiir Hanopoulos tun ? 19. Weshalb ? 



LETTER 39. 

1. Was ist Ihnen mit meinem Brief vom 29. vor. Mts. zugegangen ? 

2. Haben Sie von meiner Abrechnung gebiihrend Kenntnis genommen ? 

3. Sind Sie damit zufrieden ? 4. Woven haben Sie Notiz genommen ? 
5. Was erwarten Sie seiner Zeit ? 6. Werden Sie mir kiinftighin alle 
Dokumente fiir Hanopoulos zugehen lassen ? 7. Was ist fallig ? 
8. Was soil ich betreffs dieser Faktura tun ? 9. Sind weitere Fakturen 
verfallen ? 

LETTER 40. 

1. Was teilen Sie mir mit ? 2. Wie heisst Ihr Reisender ? 3. Wann 
wird er mich besuchen ? 4. Was wird er mir zeigen ? 6. Was wiirde 
Sie freuen ? 6. Wiirden Sie den Auftrag sorgfaltig ausfiihron ? 
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LETTER 4L 

1. Was haben Sie durch Herrn Oldrnan erhalten ? 2. Worauf ? 
3. Sind Sie mir dafiir verbunden ? 4. Werden Sie bei der Ausfiihrung 
sorgfaltig zu Werke gehen ? 5. Weshalb ? 6. Was senden Sie mir 
in Ihrem Briefe ? 7. Was steht auf der Orderkopie ? 8. 1st es 
Ihnen angenehm, diese Bestellung zu erhalten ? 9. Welche Hoffnung 
hegen Sie nun ? 

LETTER 42. 

1. Welches Vergniigen ist Ihnen bereitet worden ? 2. Was haben 
Sie Herrn Oldman bei seinem Besuch iibergeben ? 3. Vermuten 
Sie, dass mir dieser Auftrag mittlerweile zugekommen ist ? 4. Was 
ist der Zweck Ihres heutigen Briefes ? 5. Weshalb ist die Ware 
schnell zu liefem ? 6. Wtis erwarten Sie in Betreff der Lieferung 
dieser Waren ? 

LETTER 43. 

1. Was haben Sie im Wechsel mit meinem Brief vom 17. ds. Mts. 
erhalten ? 2. Was teilen Sie mir in Betreff der Lieferung der be- 
stellten Stoffe mit ? 3. Warum konnen Sie diese Stoffe nicht in der 
angegebenen Zeit abliefem ? 4. Haben Sie den Auftrag prompt 
placiert ? 6. Wann werden Sie die Waren erhalten ? 6. Konnten Sie 
diesen Teil sofort Hefem T 7. Wann wird der Rest fertig ? 8. Warum 
beausprucht die Lieferung so lange Zeit ? 9. Werden Sie die Aus- 
fiihrung moglichst beschleunigen ? 10. Welche Instruktionen erbitten 
Sie sich nun betreffs der Absendung der Waren ? 

LETTER 44. 

1. Was soil ich mit dem fertigen Teil der Ware tun ? 2. An wen ist 
die Sendung zu adressieren ? Besitzt Herr Rudert die notigen Weisun- 
gen ? 4. Soil ich die Sendung versichem ? 5. Was hoffen Sie nun 
betreffs dieser Teilsendung ? 6. Warum ist die Sendung so eilig ? 
7. Was erwarten Ihre Kunden von Ihnen ? 8. Was wiinschen Sie 
bezugHch der Restlieferung noch zu wissen ? 

LETTER 45. 

1. Welchen Brief haben Sie erhalten ? 2. Was senden Sie mir 

mit Ihrem Briefe zu ? 3. Woriiber ist die gesandte Faktura ? 4. Was 

soil ich mit dem Betrag tun ? 6. An wen haben Sie die Sendung 

spediert ? 6. Erhalte ich auch Referenzmuster ? 7. Was kann ich 

Y 
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aus der Faktiira betreffs der Warensendung ersehen ? 8. Wcuon 
gedenken Sie den Rest der Waren zu spedieren ? 9. Was wiinschen 
Sie bei dieser Grelegenheit beziiglich der gemachten Sendung .? 

LETTER 46. 

L Was ist Ihnen zugekommen ? 2. Haben Sie mir den Betrag 
der Rechnung gutgeschrieben ? 3. Wann gedenken Sie mir fiir meine 
Sendung Rimesse zu machen ? 4. Wofiir machen Sie Rimesse ? 
5. Um was ersuchen Sie mich gleichzeitig ? 6. Was erwarten Sie ? 

LETTER 47. 

1. Welcher Brief ist Ihnen zugekommen ? 2. Haben Sie davon 
Notiz genommen ? 3. Was senden Sie mir nun mit Ihrem heutigen 
Brief zu ? 4. Was soil ich mit dem Betrag tun ? 5. An wen haben 
Sie die Warensendung adressiert ? 6. Zu wesson Verfiigung ? 7. Wie 
haben Sie die Referenzmuster gesandt ? 8. Haben Sie auch das 
Dessin 387 geliefert ? 9. Warum haben Sie dieses Dessin nicht ge- 
schickt ? 10. Haben Sie fiir dieses Dessin ein anderes gesandt ? 
11. Welches Dessin ? 12. Was hoffen Sie beziiglich dieses Ersatzes ? 
13. Zahlen Sie auf meine Zufriedenheit hinsichtlich der Ausfiihrung 
des Auftrags ? 14. Warum ? 15. Was hoffen Sie nun ? 

LETTER 48. 

1. Was ist Ihnen zugekommen ? 2. Was haben Sie weiter noch 
erhalten ? 3. Sind die Waren befriedigend ? 4. Was weisen Sie 
mir an ? 6. Wofiir versteht sich dieser Check ? 6. Durch wen 
erhalte ich den Check ? 7. Was soil ich bei Erhalt der Rimesse tun ? 

LETTER 49. 

1. Was lassen Sie mir mit Ihrem Brief zugehen ? 2. Fiir wesson 
Rechnung ? 3. Was soil ich mit dieser Rimesse tun ? 4. Soil ich 
Ihnen den Empfang anzeigen ? 5. Wo soil ich den Empfang bestati- 
gen ? 

LETTER 60. 

1. Was ist Ihnen durch die Dresdener Bank zugegangen ? 2. In- 
folge wessen Weisungen ? 3. Was tun Sie mit dieser Rimesse ? 
4. Sind Sie mir dafur verbimden ? 5. Woriiber sind Sie besonders er- 
freut ? 6. Welche Hofifnung hegen Sie nun ? 
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LETTER 5L 

L Was pflegen Sie bei ersten Geschaften zu tun ? 2. Worauf 
beziehen Sie sich ? 3. Machen Sie dabei keine ATisnahmen 7 
4. Warum woUen Sie von dieser Regel bei mir abweichen ? 5. In 
welcher Hohe machen Sie Barzahlung zur Bedingung ? 6. Wie ist 
die andere Halfte zu regulieren ? 7. Was erwarten Sie von mir ? 
8. Ist diese Bedingung den Umstanden angemessen ? 9. Erwarten 
Sie mein Einverstandnis ? 10. Warum erwarten Sie sofort Ant wort ? 



LETTER 52. 

I. Sind Sie mit meinem Vorschlag einverstanden ? 2. Worauf 
teilen Sie mir das mit ? 3. Was wiinschen Sie nun zu wissen ? 4. Wer- 
den Sie mir nach Erhalt der Antwort Geld senden ? 5. Was erwarten 
Sie bei Kassezahlung ? 6. Sind die Waren eilig ? 7. Worum [Um 
was] bitten Sie mich daher ? 



LETTER 63. 

1. Ist Ihnen mein Schreiben vom 12. ds. Mts. zugekommen ? 
2. Haben Sie Notiz genommen ? 3. Wieviel wird Ihre Rechnung 
betragen ? 4. Warum konnen Sie die ganze Suraime nicht genau 
bestimmen ? 5. Ist die Stiicklange gleichmassig ? 6. Wie lange 
brauchen Sie zur Lieferung ? 7. Wann werden Sie die Ware spedieren 
konnen ? 8. Kann ich darauf rechnen, dass die Lieferiuig der Ware 
nach Kxaften beschleunigt wird ? 9. Welchen Skonto bewilligen 
Sie fill' Kassezahhm^ ? 



LETTER 54. 

1. Wofiir sind Sie mir verbunden ? 2. Wann habe ich Ihnen 
diese Bestellung gegeben ? 3. Haben Sie davon Vormerkung genom- 
men ? 4. Wann werden Sie die Ware liefem ? 5. Sind Sie stets 
geme bereit, mir zu dienen ? 

LETTER 55. 

1. Was tut Ihnen betreffs der Lieferung meiner Bestellung leid ? 
2. Weshalb konnen Sie nicht wie versprochen liefem ? 3. Wann 
hoffen Sie nun liefem zu konnen ? 
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LETTER 66. 

1. Welches ist der Zweck Ihres heutigen Schreibens ? 2. Woruber ? 
3. Was soil ich mit dem Betrage tun ? 4. An wen haben Sie die 
Sendung spediert ? 5. Infolge welcher Instruktionen ? 6. W€is soil 
ich den Herren Schneider & Co. mitteilen ? 7. Soil ich die Sendung 
versichem ? 

LETTER 67. 

1. Was ist der Zweck Ihres heutigen Schreibens ? 2. Durch 
wessen Vermittlung senden Sie mir diese zwei Ballen ? 3. Wie hoch 
sind die Waren versichert ? 4. Wessen Instruktionen soil ich bei der 
Weiterbeforderung befolgen 7 

LETTER 68. 

L Was ist Ihnen zugekommen ? 2. Infolge wesson Weisungen ? 
3. Was haben Sie rait den zwei Ballen getan ? 4. Haben Sie bei der 
Weiterbeforderung Ihre Spesen nachgenommen ? 6. Sind Sie mir 
fiir diese Zuweisung dankbar ? 

LETTER 69. 

1. Hat der Dampfer seine Ladung in gutem Zustande geloscht ? 
2. Was war die Ursache des Seeschadens ? 3. Sind luiter den benassten 
Waren auch Giiter fiir mich ? 4. Kann ich die Rhederei fiir den 
Schaden verantwortlich machen ? 6. Wer muss fiir den Schaden 
aufkommen ? 6. In welchem Falle ist die Versicherungsgesellschaft 
fiir den Schaden verantwortlich ? 7. Ist die Grosellschaft auch 
verantwortlich, wenn der Schaden unter 3% ist ? 8. Konnen 
Sie den Schaden genau angeben ? 9. Wer hatte die Kosten 
der Schadensfeststellung zu tragen ? 10. Von wem wird der Schaden 
festgestellt ? 11. In welchem Falle miisste ich die Spesen der Besichti- 
gung tragen ? 12. Was raten Sie mir daher unter den Umstanden 
an ? 13. Auf welche Weise soil ich mich mit der Gesellschaft einigen ? 

14. Wiirden auf diese Weise hohere Spesen vermieden werden ? 

15. Fiir welchen Fall erbitten Sie sich Instruktionen ? 16. Soil ich 
Sie sofort benachrichtigen ? 17. Was wiinschen Sie weiter zu wissen ? 
18. Wollon Sie dann dtis Notige besorgen ? 
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LETTER 60. 

L Was ist Ihnen seitens des Herm Rudert in Hamburg zuge- 
gangen ? 2. Was wird in diesem Schreiben mitgeteilt ? 3. Was soil 
ich in der Sache tun ? 4. Warum soil ich Herrn Rudert selbst In- 
struktionen geben ? 

LETTER 61. 

1. Auf welches Schreiben beziehen Sie sich ? 2. An wen ist 
das Schreiben gerichtet ? 3. Waa betrifft da.s Schreiben ? 4. Was 
teilen Sie rair mit betreffs der Versicherung fraglicher Kisten ? 5. Was 
soil ich in der Saclie anordnen ? 6. In welchem Falle soil ich die 
Inspektion der Waren anordnen ? 7. Was ist mit dem Dokument 
zu tun ? 8. Fiir welche Betrage sind die betreffenden Kisten versichert? 

LETTER 62. 

1. Konnen Sie mir genau sagen, ob der Schaden mehr als 3% 
des Wertes der Ware betragt ? 2. Worauf teilen Sie mir dies mit ? 
3. Haben Sie dies schon irgendwo mitgeteilt ? 4. An wen war das 
Rundschreiben adressiert ? 6. Kann ich die Besichtigung der Kisten 
anordnen ? 6. Muss ich die Kosten der Besichtigung tragen ? 7. 
Auch fiir den Fall, dass der Schaden weniger als 3% betragt ? 8. Mus8 
ich also fiir diese Spesen aufkommen, selbst wenn die Versicherungs- 
gesellschaft fiir den Schaden nichts zahlt ? 9. Erwarten Sie nun 
weitere Weisungen ? 

LETTER 63. 

L Welche Instruktionen geben Sie mir beziiglich der Feststellung 
des Seeschadens ? 2. Glauben Sie, dass der Schaden 3% iibersteigt ? 
3. Liesse sich die beschadigte Ware vielleicht zu einem annehmbaren 
Preise verkaufen ? 4. Was miisste mit der beschadigten Ware getan 
werden ? 5. Zu welchem Zwecke ist die Riicksendung der beschadigten 
Ware notig ? 6. Warum ? 7. Wiirde die Riicksendung den Verlust 
vermindem ? 

LETTER 64. 

L Welches Schreiben ist in Ihren Besitz gelangt ? 2. Haben Sie 
mit tier weile die beschadigte Ware besichtigen lassen ? 3. Durch 
wen ist die Besichtigung erfolgt ? 4. Welche vier Dokumente lassen 
Sie mir nun zugehen ? 6. Haben die Lloyds Agenten Ihren Vorschlag 



326 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

angenommen ? 6. Worin besteht dieser Vorschlag ? 7. Zu welchem 
Zwecke wird die beschadigte Ware an mich zuruckgesandt ? 8. Wor- 
au8 kann ich dies ersehen ? 9. Wie hoch wurde der wirkliche Schaden 
geschatzt ? 10. Kann ich diesen Schaden bei der Versicherungs- 
gesellschaft reklamieren ? 11. Was tun Sie mit den beschadigten 
Stiicken ? 12. Durch wessen Vermittlung erhalte ich die beschadigten 
Stiicke ? 13. Wie ist der Ballen gezeichnet ? 14. Was haben Sie 
znit der anderen Ware getan 7 

LETTER ' 65. 

1. Welchen Brief haben Sie erhalten ? 2. Was enthielt dieser 
Brief ? 3. Danken Sie mir fur die Einsendung dieser Papiere ? 
4. Werden Sie mir den Betrag meiner Spesen vergiiten ? 5. Was 
erwarten Sie nun ? 6. Was wird dann geschehen ? 

LETTER 66. 

1. Wer hat Ihnen den Namen meiner Firma aufgegeben ? 2. Was 
soil ich Ihnen zugehen lassen ? 3. Kaufen Sie viel von diesen Ta,schen- 
tiichem ? 4. Um was bitten Sie mich ? 5. Wie soUen sich die Preise 
verstehen ? 6. Welche QuaUtaten haben Sie hauptsachlich im Auge ? 
7. Konnen Sie mir grosse Auftrage auf diesen Artikel versprechen ? 

LETTER 67. 

1. Was senden Sie mir unter Kreuzband zu ? 2. In Antwort auf 
welchen Brief ? 3. Was geben Sie in Ihrem Briefe an ? 4. Verstehen 
sich die Preise mit Skonto ? 5. Grewahren Sie ein Ziel ? 6. Liefern 
Sie franko Dresden ? 7. Bolasten Sie Kommission fiir Ihre Bemiihun- 
gen ? 8. Was stellen Sie mir weiter in Rechnung ? 9. Sind Ihre 
Preise allerausserst ? 10. Konnen Sie dazu kleine Partien liefern ? 

LETTER 68. 

1. Welchen Auftrag erteilen Sie mir in Antwort auf mein Schreiben 
vom 8. ds. Mts. ? 2. Erteilen Sie den Auftrag zu spaterer Liefening ? 
3. Wie ist die Ware zu sortieren ? 4. Konnen Sie mir bestimmt 
grossere Auftrage in Aussicht stellen ? 5. An welchen Spediteur soil 
ich die Sendung adressieren ? 6. In welchem Falle ? 7. Werden Sie 
die Sendung selber versichem ? 
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LETTER 69. 

L Wofur sind Sie rair verbunden ? 2. Werden Sie diese Be- 
stelkmg bestens ausfuhren ? 3. Konnen Sie Dessin 796 liefem ? 
4. Bieten Sie mir Ersatz an ? 6. Konnen Sie sofort einen Teil der 
Waren absenden ? 6. In welchem Faile ? 7. In weichem Falle 
miisste die Fertigstellung aller bestellten Nummem abgewartet werden ? 
8. Wielange wiirde dies dauern ? 

LETTER 70. 

L Sind Sie mit meinem Vorschlag einverstanden ? 2. Sehen Sie 
daher von der sortierten Sendiing ab ? 3. Wanim nehmen Sie von der 
sortierten Sendung Abstand ? 4. Auf welchen Brief teilen Sie mir 
dies mit ? 5. Nehmen Sie das Ihnen fiir No. 796 proponierte Ersatz- 
muster an ? 6. Was gewartigen Sie nun ? 

LETTER 71. 

1. Haben Sie meinen Brief empfangen ? 2. Konnen Sie die 
bestellten Taschentiicher nun sofort komplett liefern ? 3. Welches 
Quantum konnten Sie sofort zur Ausfiihrung bringen ? 4. Konnten 
Sie in Kiirze weitere Sendung machen ? 5. Wann wiirde die Lieferung 
des Restes erfolgen ? 6. Erwarten Sie von mir Antwort betrefEs 
meines Vorschlages ? 

LETTER 72. 

1. Was teilen Sie mir auf mein Schreiben vom 2. crt. bezuglich 
einer Toilsendung mit ? 2. Glauben Sie, dass eino Teilsendung den 
Preis etwas verteuert ? 3. Was mochten Ihre Kunden geme sehen ? 
4. Was vermuten Sie, dass inzwischen geschehen ist ? 6. Haben 
Sie also gegen eine Teilsendung nichts einzuwenden ? 

LETTER 73. 

I. Was teilen Sie mir in Erledigung meines Schreibens vom 13. ds. 
Mts. mit ? 2. Was senden Sie mir in Ihrem Briefe ? 3. Was soil 
ich mit dom Betrage tun ? 4. Wann wird die Lieferung des Restes 
erfolgen ? 
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LETTER 74. 

L Ist Ihnen meine Sendung zugekoniinen ? 2. Welche Nachricht 
erbitten Sie sich betreffs sofortiger Zahlung ? 3. Was bewiUigen 
Ihnen einige andere englische Fabrikanten fiir Kasse ? 4. Glauben 
Sie, dttss ich Ihnen diesen Extraskonto einraumen kann ? 

LETTER 76. 

1. Pflegen Sie fiir sofortige Barzahlung einen Kasseskonto ein- 
zuraumen ? 2. Erklaren Sie sich bereit, mir erbetenes 1% fiir Check 
ausnahmsweise zu bewilligen ? 3. Weshalb machen Sie diese Aus- 
nahme ? 4. Erwarten Sie weitere Auftrage ? 

LETTER 76. 

L Haben Sie von nair in letzter Zeit Auftrage empfangen ? 2. Was 
tiin Sie daher, um wieder eine Bestellung zu erhalten ? 3. Worauf 
lenken Sie meine Aufmerksamkeit hin ? 4. Was heben Sie betreffs 
Ihrer vorjahrigen Weine besonders hervor ? 6. In welcher Weise 
kommt dieser Zusatz Ihren Weinen vom Vorjahre zu statten ? 6. Wiirden 
Sie mir spezielle Vorteile in den Preisen einraumen ? 7. Erwarten Sie 
eine giinstige Antwort auf Ihren Vorschlag ? 

LETTER 77. 

L Haben Sie sich von der diesjahrigen Weinerte ein gutes Resultat 
versprochen ? 2. Sind Ihre Wiinsche und Hoffnungen in Erfiillung 
gegangen ? 3. Welchem Umstand ist dieser Misserfolg zuzuschreiben ? 
4. Hat das regnerische Wetter die Qualitat der Weine beeinflusst ? 5. 
Wie sind die nach dem Regen gekelterten Weine ausgefallen ? 6. Sind 
die vor dem Regen gekelterten Weine in Qualitat besser ? 7. Welche 
Vorsichtsmassregeln haben Sie nun betreffs der Auswahl der Moste 
getroffen ? 8. In welcher Weise haben Sie die jungen Weine verbessert ? 
9. Haben Sie von den alteren Weinen noch ein grosses Lager ? 10. 
Sind Sie in der Lage, Ihre Kundschaft zu befriedigen ? 11. Woran 
sind Ihre Kunden gewohnt ? 12. Haben Sie in Ihren Preisen eine 
Erhohung eintreten lassen ? 13. Waren die Moste dieses Jahr teuerer 
als sonst ? 14. Kommen die diesjahrigen Weine durch die Mischungmit 
alteren Weinen im Preiso hoch ? 15. Woraus ist ersichtlich, deiss Sie 
Ihre Preise nicht erhoht haben ? 16. Wofiir danken Sie Ihren Kunden 
am Schluss des Ernteberichts ? 17. Was wiinschen Sie ihnen bei 
dieser Gelegenheit ? 18. Wozu halten Sie sich empfohlen ? 
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LETTER 78. 

L Haben Sie mein Schreiben vom 7. Oktober empfangen ? 2. Was 
war dem Briefe beigefiigt ? 3. Was teilen Sie mir darauf betreffs 
Einkaufe bei der Konkurrenz mit ? 4. Zu welchen Preisen haben Sie 
diese Weine gekauft ? 5. Haben Sie fur den Winter etwas Bedarf ? 
6. Sind Sie geneigt fiir spater etwas zu kaufen ? 7. In welchem Falle ? 
8. Auf welche Weine reflektieren Sie augenblicklich ? 9. Wiinschen 
Sie von diesen Weinen Proben zu erhalten ? 10. Pflegen Sie Ihre 
Bestellungen durch Vertreter zu erteilen ? 11. Was erwarten Sie 
daher ? 12. Nehmen Sie zur Zahlung der Fakturen ein langeres 
Ziel in Anspruch ? 



LETTER 79. 

1. Was haben Sie aus meinem letzten Schreiben zu Ilirem Bedauern 
erfahren ? 2. Bezweifeln Sie, dass mich die Konkurrenzware be- 
friedigt hat ? 3. Welche Hoffnung hegen Sie daher ? 4. Lasst Ihnen 
der mir bisher bewilligte Rabatt noch einen grosseron Nutzen ? 5. 
WoUon Sie mir trotzdem weiter entgegenkommen ? 6. Was erwarten 
Sie von mir infolge dieser Begiinstigung ? 7. Was lassen Sie mir per 
Post zugehen ? 8. Sind Sie bereit, mir weitere Proben von andern 
Weinen zuzusenden ? 9. Wiirde diese Sorte Wein der Konkurrenz- 
ware iiberlegen sein ? 10. Wie kommen die Preise dieser Sorte zu 
stehen ? 11. Ziehen Sie es vor, Ihre besseren W^eine zu Uefem ? 



LETTER 80. 

1. Haben Sie mein letztes Schreiben erhalten ? 2. Wofiir sind 
Sie mir verbunden ? 3. Was haben Sie mir schon friiher mitgeteilt ? 
4. Waren die Preise billiger als meine ? 5. Was bemerken Sie mir 
betreffs der Konkurrenten Conradi & Heinz ? 6. Geniessen Sie bei den 
genannten Preisen noch weitere Vorteile ? 7. Sind Sie bereit, mir 
einen Auftrag zu geben ? 8. Worauf ? 9. In welchem Falle werden 
Sie den Auftrag geben ? 10. In wieviel Fassern ist der Auftrag zu 
lief em ? 11. Hat die Konkurrenzware Ihre Kunden befriedigt ? 
12. Konnen Sie infolge des grosseren Rabattes, der Ihnen von Kon- 
kurrenzfirmen eingeraumt wird, mehr als friilier verkaufen ? 13. War- 
um ist es Ihnen schwierig, von Rheinweinen viel zu verkaufen ? 
14. Wie werden die Weine von der Konkurrenz an ganz unbedeutende 
Leute hierzulande geUefert ? 
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LETTER 81. 

I. Ist mein letztes Schreiben in Ihren Besitz gelangt ? 2. Glauben 
Sie, dass die Konkurrenzware schlecht sein muss, weil sie so billig ist ? 
3. Grenieesen Sie in der Weinbranche einen grossen Ruf ? 4. Ist Ihr 
HauB sehr bekannt ? 5. Halten Sie es fiir unmoglich, gute Ware zu 
den von der Konkurrenz berechneten Preisen zu liefern ? 6. Beab- 
sichtigen Sie, nachteilig iiber die Konkurrenz zu reden ? 7. Halten 
Sie es fiir iiberfliissig, uber andere Weine zu reden ? 8. Welche Weine 
habe ich probiert ? 9. Was muss ich daher wissen 7 10. Was soli 
ich bei der Beurteilung von den verschiedenen Weinen tun ? 11. Wel- 
chen Preis woUen Sie fiir den zweijahrigen Hochheimer annehmen ? 

12. Haben Sie die bestellten 6 Ohm zur Ausfuhrung vorgemerkt ? 

13. Was sagen Sie betreffs der Preisdifferenz zwischen Ihrem Wein und 
der Konkurrenzware ? 14. Was heben Sie bei dieser Gtelegenheit hin- 
sichtlich der Quaiitat Ihrer Weine besonders hervor ? 16. Kann irgend 
ein Konkurrenzhaus solch gute Quaiitat liefern ? 16. Konnen Sie Ihren 
dreijahrigen Hochheimer nicht bilUger Uefem ? 17. In welchem Falle 
wiirden Sie dennoch ein weiteres Opfer bringen ? 18. Glauben Sie, 
dass zu diesem Preise niemand ahnlichen Wein liefern kann ? 19. Kon- 
nen Sie mir noch einen anderen Wein zum Ankauf offerieren ? 20. Ist 
diese Sorte besser als die Konkurrenzware ? 21. Lassen Sie mir von 
dieser Weinsorte Proben zugehen ? 22. Zu welchem Preise konnten 
Sie mir diesen Wein liefern ? 23. Berechnet die Konkurrenz die Extra- 
Kosten der kleineren Fasser ? 24. Nehmen auch Sie zu diesem Mittel 
Zuflucht, um Kunden anzulocken ? 25. Woilen Sie bei den Fassem 
Profit machen ? 26. Was bringen Sie fiir die Fasser in Anrechnung ? 
27. Sind Sie allenfalls willens, von der Berechnung der kleinen Fasser 
abzusehen ? 28. Zu welchem Preis woilen Sie mir die Hochheimer 
Auslese ablassen ? 29. Welche woiteren Instruktionen erwarten Sie 
nun ? 30. Was wiirden Sie nun betreffs des Auftrages geme sehen ? 
31. Weshalb ? 32. Ist dieses Ansuchen nicht unbescheiden ? 33. Aus 
welchem Grunde erachten Sie Ihre Bitte als sehr bescheiden ? 34. Bei 
welchen Auftragen gewahren Sie diese Extra-Skonti ? 35. Verstehen 
sich diese Skonti bei freier Lieferung der Fasser ? 36. Hegen Sie 
grosse HofEnungen, dass ich Ihnen in Zukunft stets meine Auftrage 
zuwenden werde ? 37. Wie soil ich die verschiedenen Weine priifen ? 

LETTER 82. 

1. Ist mein Sclireiben vom 18. vor. Mts. nebst Proben in Ihren 
Besitz gelangt ? 2. Was verlangen Sie von Ihren Lieferanten in Betreff 
der Bedienung ? 3. Was notigt Sie, bei Ihren Einkaufen so scharf auf 
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die Preise zu sehen ? 4. Warum konnen Sie auf billige Preise besondere 
Anspriiche erheben ? 6. Warum brauche ich keine Agenten- Provision 
zu zahlen ? 6. Konnen Sie noch einen weiteren Grund anfiihren, 
weshalb Sie Vorzugspreise beanspruchen konnen ? 7. Was soil ich 
Ihnen betreffs der Deckung meiner Faktura mitteilen ? 8. Erteilen 
Sie mir definitiv einen Auftrag ? 9. Zahlen Sie die von mir verlangten 
Preise ? 10. Sind Ihre Preise biUiger als die der Konkurrenten ? 
11. Erwarten Sie eine sorgfaltige Auswahl der Weine ? 12. Welch 
weitere Begiinstigung wiirden Sie betreiffs des Fasswerkes geme sehen ? 
13. Weshalb wollon Sie das Fasswerk gratis erhalten ? 14. Wie sind 
die Fasser zu markieren 7 15. Darf audi meine Firma auf den Fassem 
erscheinen ? 16. Wie und wann muss die Spedierung der Fasser 
erfolgen ? 17. An wen ist die Sendung zu adressieren ? 18. Lessen 
Sie den Spediteuren Weisiingen zugehen betreffs der Weiterbeforderung 
der Weine ? 19. Weunim soil ich Ihnen prompt Avis von der 
erfolgten Verschiffung der Weine geben ? 

LETTER 83. 

1. Haben Sie mein letztes Schreiben erhalten ? 2. Sind Sie mir 
fiir den gegebenen Auftrag verbunden ? 3. Werden Sie den Auftrag 
sorgfaltig ausfuhren ? 4. Werden Sie gute Fasser verwenden ? 6. Lie- 
fern Sie franko London ? 6. Wann werden Sie die Verschiffung der 
Weine vomehmen ? 7. An wen senden Sie die Weine ? 8. Werden 
Sie die Weine versichert spedieren ? 9. Was wiinschen Sie mir bei 
dieser Gelegenheit ? 

LETTER 84. 

1. Auf welches Schreiben nehmen Sie Bezug ? 2. Welches 
Dokument senden Sie mir ein ? 3. Mit welchem Dampfer haben Sie 
die Weine verschifft ? 4. An wen adressierten Sie die Sendung ? 
5. Wie sind die 33 Fasser gezeichnet ? 6. Wieviel betragt die Faktura ? 

7. Wem soil ich den Betrag der Rechnung zahlen ? 8. Sind Sie 
geneigt, weitere Bestellungen von mir auszufiihren ? 

LETTER 85. 

1. Sind meine beiden letzten Brief e in Ihren Besitz gelangt ? 
2. Wem haben Sie den Betrag meiner Rechnung gezahlt ? 3. Infolge 
welcher Instruktionen ? 4. Wof iir versteht sich der gekiirzte Betrag ? 
5. Was soli ich mit der gemachten Zahlung ausgleichen ? 6. Soil ich 
Sie davon avisieren ? 7. Wann ist die Sendung angekommen ? 

8. Welche Hoffnung sprechen Sie betreffs der Weine aus ? 
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LETTER 86. 

1. Haben Sie mein Schreiben vom 28. vor. Mts. erhalten ? 2. Was 
beetatigen Sie ausserdem noch ? 3. Was begleichen Sie mit derii 
erhaltenen Betrag ? 4. 1st der erhaltenen Zahlung noch etwas hinzuzu- 
fiigen, um den Betrag der Faktura vollig ausgleichen zu konnen ? 
5. Haben Sie die Oberzeugung, dass die gesandten Weine meinen 
Erwartungen entsprechen ? 6. Halten Sie sich zu weiteren Auftragen 
empfohlen ? 

LETTER 87. 

1. Haben Sie von dem Inhalt meines letzten Schreibens Notiz 
genommen ? 2. Zu welchem Preise woUen Sie niir die gewiinschten 
weissen Baumwollspitzen ablassen ? 3. Versteht sich dieser Preis ab 
Nottingham ? 4. Wieviel betragt das Gewicht der Ware ? 5. Und 
das Mass der Kiste ? 

LETTER 88. 

1. Ist Ihnen mein Brief vom 22. crt. zugekommen ? 2. Konnen 
Sie mir den in Rede stehenden Auftrag erteilen ? 3. Warum konnen 
Sie die Bestellung nicht bestatigen ? 4. Glauben Sie, dass bei dem 
gegebenen Limit ein Irrtum vorUegt ? 5. Soil ich Ihnen die mir 
eingesandten Muster wieder zustellen ? 6. Konnen Sie mir einen 
neuen Auftrag iiberschreiben ? 7. Auf wieviele Stiicke lautet die 
Bestellung ? 8. In welcher Qualitat sind die Spitzen zu liefem ? 
9. Um wieviele Dessins Spitzen handelt es sich ? 10. Wie muss d€ts 
Sortiment geliefert werden ? 11. Wieviele Stiicke sind in ein© Schachtel 
zu packen ? 12. Soil ich Ihnen dafiir einen Preis notieren ? 13. Was 
fiir weitere Einzelheiten benotigen Sie ? 14. Was haben Sie in der 
Zwischenzeit betreffs der Auftrage No. 3321 & 3606 von Ihren Freunden 
in Manila gehort ? 15. Konnen Sie nunmehr den Ihnen am 23. April 
auf gegebenen Preis bestatigen ? 16. Soil ich Sie avisieren, ob ich die 
Order ausfiihro ? 17. Was senden Sie mir von Indents 4689 & 4590 ? 
18. Wo haben Sie die Preise notiert ? 26. Was wiirden Sie betreSs 
dieser Indents geme sehen ? 

LETTER 89. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 26. ds. Mts. erhalten ? 2. Wfis 
mochten Sie von den Indents 3321 & 3606 gerne haben ? 3. Was 
fiir ein Sortiment meinen Sie ? 4. Haben Sie davon keine Referenz- 
muster ? 6. Wann werden Sie mir weitere Nachrichten betreffs dieser 
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Indents geben ? 6. Zu welchem Preis konnen Sie Indent 4461 aus- 
fiihren ? 7. Konnen Sie auch Dessin No. 6 liefem ? 8. Konnten Sie 
dieses Dessin vorteilhaft ersetzen ? 9. Was betragen (das) Netto- 
gewicht und (das) Kubikmass dieser Waren ? 10. Was refcoumieren 
Sie mir von den Indents 4689 & 4590 ? 11. Wo haben Sie die notigen 
Details vermerkt ? 12. Ware es Ihnen angenehm, darauf meine 
Bestatigung zu empfangen ? 

LETTER 90. 

1. 1st Ihnen moin Schreiben vom 28. Juli zugekommen ? 2. Haben 
Sie vom Inhalte Notiz genommen ? 3. Konnen Sie Indent 4461 zur 
Ausfiihrung bestatigen ? 4. Von welchem Dessin wiinschen Sie ein 
Muster zu empfangen 7 5. Wofiir soil dieses Dessin als Ersatz dienen ? 

6. Haben Sie meine Notierungen von den Imlents 4589 & 4590 gepriift ? 

7. Besteht eine Preisdifferenz zwischen moiner Offerte und Ihrem 
Limit ? 8. 1st diese Preisdifferenz einleuchtend ? 9. Warum konnen 
Sie sich diese Differenzen nicht erklaren ? 10. Worum [Um was] 
bitten Sie mich daher ? 11. Senden Sie mir die Referenzen von 
Indents 3321 & 3606 ? 12. Erwarten Sie dariiber weiteren Bericht ? 

LETTER 91. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 12. ds. Mts. empfangen ? 2. Was 
haben Sie sich betreffs Indent 4461 notiert ? 3. Konnen Sie mir die 
gewiinschten Muster sofort zustellen ? 4. Aus welchem Grunde 
nicht ? 5. Welche Muster wiinsche ich vermutlich zu erhalten ? 
6. Geben Sie diese Ware in Arbeit ? 7. Wann wird dies geschehen ? 

8. Wann hoffen Sie die Muster zuriickzuerhalten ? 9. Konnen Sie 
mir heute keine genaueren Mitteilungen machen ? 10. Haben Sie bei 
der Preisnotierung von den Indents 4689 & 4590 keinen Fehler begangen? 
11. Konnen Sie keine Preisermassigung eintreten laasen ? 12. Was 
fiigen Sie Ihrem Brief e bei ? 13. An wen haben Sie die Ware gesandt ? 
14. Was soil ich betreffs des Faktiu'abetrages tun ? 15. Wofiir danken 
Sie mir betreffs Indents 3321 & 3606 ? 16. Haben Sie diese Waren 
in Nota genommen ? 17. Wann wird die Lieferung erf ol gen ? 

LETTER 92. 

1. Haben Sie mein Schreiben vom 17. August erhalten ? 2. Haben 
Sie mir den Betrag der Faktura gutgeschrieben ? 3. Was wiinschen 
Hire Freunde in Zukunft betreffs der Verpackung ? 4. Warum soil 
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darin eine Anderung getroffen werden ? 5. Wie ist in Zukunft das 
Material zur Aufmachung der Spitzen zu senden ? 6. Bei welchen 
Spitzen ist die Aufmachung separat zu versenden ? 7. Auf welche 
Weise ist die Aufmachung der Spitzen zu verpacken ? 8. Wo ist das 
Paket in der Kiste unterzubringen ? 9. Wie sind die Spitzen selbst zu 
versenden ? 10. Wie ist in Zukunft mit der Angabe dea Nettoge'vrichts 
der Ware zu verfahren ? 11. Ist meine Annahme betreffs Indent 
4461 in Ordnung ? 12. Was tun Sie mit den Mustem dieses Indents ? 
13. Was haben Sie beziiglich Indents 4589 & 4590 beschlossen ? 14. Fiir 
welche Indents soil ich Ihnen Gegenofferte machen ? 15. Lassen Sie 
mir die Muster davon zugehen ? 16. Haben Sie Auftrag 4255 schon 
f ruber unterbreitet ? 17. Versprechen Sie sich jetzt einen billigeren 
Preis ? 

LETTER 93. 

1. Ist Ihnen mein Schreiben / vom 23. August zugekomnaen ? 
2. Haben Sie sich meine Instruktionen beziiglich der Aufmachung der 
Spitzen notiert ? 3. Wozu haben Sie sich diese Instruktionen benaerkt? 
4. Wann werden Sie mir auf die iibrigen Punkte meines Briefes ant- 
worten ? 

LETTER 94. 

1. Zu welchem Preise oifferieren Sie mir di© fiir Indent 4823 ge- 
wiinschten 3000 Stuck Spitzen ? 2. Was betragt das Gtewicht der 
Ware ungefahr ? 3. Und das Mass der Kisten ? 4. Konnen Sie von 
diesen Waren die Farbe creme liefern ? 5. Wie haben Sie deshalb die 
Notierung Ihres Preises arrangiert ? 6. Wiirde fur creme etwas extra 
berechnet werden ? 7. Konnen Sie den Preis der Vorhange von 
Indent 4255 nicht etwas ermassigen ? 8. Wiirde sich das Sortiment 
eventuell billiger herstellen lassen ? 0. In welchem Falle ware das zu 
tun ? 10. Ware es Ihnen lieber, wenn Sie das oifferierte Sortiment, so 
wie es ist, ausfiihren konnten ? 11. Haben Sie mir die Muster von 
Indent 4823 wieder zugesandt ? 

LETTER 95. 

1. Ist Ihnen mein Schreiben vom 2. ds. Mts. zugekommen ? 
2. Besteht im Preise des Indents 4823 zwischen meiner Notierung 
und Ihrem Limit eine Differenz ? 3. Vermuten Sie, dass ich von dem 
Fabrikanten keine entsprechende Ermassigung erhalten kann ? 4. Was 
tun Sie daher mit dem fraglichen Auftrag ? 5. Zu welchem Zwecke 
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retournieren Sie den Auftrag ? 6. Was konnen Sie mir betreffs Indent 
4255 Erfreuliches mitteilen ? 7. Konnen Sie den Auftrag bestatigen ? 
S. Welehen Wunsch aussem Sie betreffs der Versendung der Ware ? 
9. Weshalb soil ich die Ausfiihrung besonders beschleunigen ? 10. 
Wiinschen Sie von dem Sortiment Muster zu empfangen ? 11. Warum 
soil ich Ihnen diese Muster sofort senden ? 12. Was weiter wiinschen 
Sie zu empfangen ? 13. Warum soil ich neue MusterkoUektionen 
senden ? 14. Was empfange ich unter Kreuzband ? 15. Was soil 
ich betreffs Indent 4793 tun ? 



LETTER 96. 

1. Was haben Sie sich betreffs Indent 4255 notiert ? 2. Werden 
Sie die Ware in Kiirze liefern ? 3. Wann werden Sie mir die Muster 
senden ? 4. Tut es Ihnen leid, dass Indent 4823 nicht ausgefiihrt 
werden darf ? 5. Haben Sie betreffs Sendung von Mustem Vormerkung 
genommen ? 6. Lassen Sie mir hinsichtUch Indent 4793 weitere 
Nachrichten zukommen ? 



LETTER 97. 

1. Welehen Brief bestatigen Sie ? 2. Zu welchem Preise offerieren 
Sie mir die Spitzen fiir' Indent 4793 ? 3. Wieviel wiegt die Kiste 
ungefahr ? 4. Wie gross ist die Kiste ? 5. Konnten Sie den Auftrag 
leicht placieren ? 6. Ist das der Grund der etwas spaten Antwort ? 
7. Was fiigen Sie Ihrem Briefe bei ? 8. An wen haben Sie die Waren 
gesandt ? 9. Senden Sie mir auch Referenzmuster von der Sendung ? 



LETTER 98. 

1. Ist mein Brief vom 2. ds. Mts. samt Fakturen in Ihren Besitz 
golangt ? 2. Haben Sie die Muster, die ich Ihnen von Zeit zu Zeit 
zusandte, empfangen ? 3. Wohin soil ich die Muster in Zukunft 
senden ? 4. Weshalb ? 5. Sollen die Muster lose oder auf Papier 
aufgeklebt sein ? 6. Warum soil ich keine losen Muster senden ? 
7. Besteht bei Indent 4793 eine Preisdifferenz zwischen meiner 
Notierung und Ihrem Limit ? 8. Erwarten Sie eine Preisermassigung ? 
9. Weshalb ? 10. Durch wen werde ich eine Rimesse empfangen ? 
11. Was soil ich mit dieser Rimesse begleichen ? 
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LETTER 99. 

1. Welchen Brief haben Sie erhalten ? 2. Ist Ihnen auch die 
iibermittelte Rimesse zugekommen ? 3. Was haben Sie damit aus- 
geglicheu ? 4. Ist es Ihnen gelungen, Indent 4793 zum limitierten 
Preise zu placieren ? 5. Haben Sie die Ware in Arbeit gegeben ? 
C. Haben Sie von meinen Instruktionen beziiglich der Mustersen- 
dungen Notiz genommen ? 7. Wie sind die Muster zu senden ? 

LETTER 100. 

1. Womit sind Sie augenbUcklich beschaftigt ? 2. Fiir wen sind 
die Muster-Kollektionen bestimmt ? 3. Was fiir Muster soil ich fiir 
Sie vorbereiten ? 4. Fiir welche Lander sind die Muster bestimmt ? 
5. Wieviele KoUektionen wiinschen Sie zu erhalten ? 6. Wie sind 
die Muster aufzumeichen ? 7. Wozu soUen die Muster dienen ? 

8. Warum sollen die KoUektionen so elegant aufgenia<;ht werden ? 

9. Darf auf den Etiketten meine Firma figurieren ? 10. Welche 
Firma soil auf den Etiketten vermerkt sein 1 11. Wiinschen Sie zu 
den Mustem eine Preisliste ? 12. Wie sind die Preise zu kalkulieren ? 
13. Welche Details wiinschen Sie weiter noch ? 14. Nur die Angabe 
der Lieferzeit und der erhaltlichen Minimal- Quantitaten ? 15. Ist 
Ihnen bekannt, dass die Herstellung solcher KoUektionen mit grossen 
Spesen verbunden ist ? 16. Glauben Sie, dass ich fiir meine Arbeit 
durch grossere Auftrage entschadigt werde ? 17. Weis wiinschen Sie 
in Betreff der fraglichen KoUektionen weiter zu erfahren ? 

LETTER 101. 

1. Ist mein Schreiben vom 6. crt. in Ihren Besitz gelangt ? 
2. Haben Sie davon Notiz genommen ? 3. Werden Sie meinen 
Wiinschen entsprechen ? 4. Wann werden Sie die Muster zur Ver- 
sendung bringen ? 6. Hoffen Sie darauf gute Auftrage zu empfangen ? 

LETTER 102. 

1. Ist Ihnen meine Sendung vora 22. crt. zugekommen ? 2. Haben 
Sie dieselbe bereits durchgesehen ? 3. Ist aUes in Ordnung ? 4. Ist 
der berechnete Preis von 1095 nicht in Ordnung ? 5. Was wiinschen 
Sie betreffs dieser Preisdifferenz ? 6. Erwarten Sie einen weiteren 
Bericht betreffs der sehr eiUgen No. 3393 ? 7. Woriiber sind Sie so 
sehr erstaunt ? 8. Haben Sie davon Beweise, dass ich diesen Detail- 
listen Offerte gomacht habe ? 9. Woriiber sind Sie noch mehr 
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iiberrascht ? 10. Durch wen haben Sie diese Nachricht erfahren ? 
11. Was folgem Sie aus dem TJmstande, dass ich diesen Detaillisten 
Ware gesandt habe ? 12. Konveniert Ihnen raeine Handlungsweise 
nicht ? 13. Beabsichtigen Sie, mir in Zukunft keine Bestellungen 
mehr zu erteilen ? 14. In welchem Falle wiirden Sie die Verbindung 
mit mir abbrechen ? 15. Erwarten Sie von mir Erklarungen dariiber ? 
16. Wann soil ich Ihnen die riickstandigen Waren zusenden ? 

LETTER 103. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 30. vor. Mts. empfangen ? 2. Auf 
welche Weise ordnen Sie die reklamierte Preisdifferenz bei No. 1095 ? 

3. Entschuldigen Sie sich wegen des Versehens ? 4. Haben Sie mir 
betreffs der Liefening von No. 3393 schon berichtet ? 5. Weisen Sie 
meine Anschuldigung betreffs des Besuchs der Detail-Kundschaft 
zuriick ? 6. Weshalb ? 7. Hat man Ihnen gesagt, dass Dahms 
Grossist sei ? 8, Ist Ihnen besonders daran gelegen, die Verbindung 
mit Dahms aufrecht zu erhalten ? 9. Haben Sie Dahms in irgend 
einer Weise vorgezogen ? 10. Haben Sie Dahms wirklich eine Sendung 
gemacht ? 11. Was haben Sie Dahms zugesandt ? 12. Ist die 
Moglichkeit vorhanden, dass Dahms diese langen Muster im Schaufenster 
hat ? 13. Konnte er nicht auch Ware ausgestellt haben ? 14. Ken- 
nen Sie die Firma Scheller ? 15. Glauben Sie, dass diese Darlegung 
der Sache mich befriedigt ? 

LETTER 104. 

1. Welche Bitte richten Sie an mich betreffs der riickstandigen 
Spitzen ? 2. Wann konnen Sie die Ware verkaufen ? 3. Was waren 
die Folgen, wenn ich die Ware nicht sofort zur Absendung bringe ? 

4. Wer drangt Sie besonders um Lieferung der Ware ? 5. Ist Hire 
Kundschafct iiber die langsame Lieferungsweise aufgebracht ? 6. Was 
soil ich tun, um Sie schneller bedienen zu konnen ? 7. Wer ist schon 
im Besitz der Nos. 7437-40 ? 8. Haben Sie auch schon Ware von 
diesen Nummern ? 9. Um welche Nachricht bitten Sie mich nun ? 

LETTER 105. 

1. Haben Sie mein Schreiben vom 12. ds. Mts. empfangen ? 
2. Haben Sie inzwischen eine Warensendung gemacht ? 3. Liessen 
Sie mir Faktura dariiber zugehen ? 4. Was hat Ihnen Herr Berger 
betreffs der Lieferung der riickstandigen Waren inzwischen mitgeteilt ? 

z 
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5. Sind Sie mir fur die Gewahrung dieser Frist dankbar ? 6. Werden 
Sie Ihr Moglichstes tun, um diesen Liefertermin einzuhalten ? 7. Hal- 
ten Sie es fiir vorteilhaft, die komplette Lieferung der Ware abzuwarten ? 
8. Warum nicht ? 9. Was setzen Sie bei der Abfertigung von Teil- 
sendungen voraus ? 10. Was soil ich mit den inkomplett gelieferten 
Waren tun ? 11. In welchem Fall soil ich sie Herm Berger aus- 
handigen ? 12. Sind andere Kunden mit inkompletter Lieferung 
zufrieden 7 13. Haben Sie zur Zeit viele Auftrage ? 14. Haben Sie 
meine Auftrage anderen vorgezogen ? 16. An welcher Bemerkung 
nehmen Sie Anstoss ? 16. Weshalb ? 17. Warum bedauem Sie 
diese wiederholte Bemerkung umsomehr ? 

I. LETTER 106. 

1. Welche Anfrage richten Sie an mich betreffs der Nos. 3027-3098 ? 

2. Haben Sie bei diesen Nummem eine PreisdifEerenz konstatiert ? 

3. Zu welcher Vermutung gibt Ihnen diese Preisdifferenz Anlass ? 

4. Wiinschen Sie Muster von ahnlichen Dessins zu empfangen ? 

6. Welche Bedingung stellen Sie hinsichtlich der Lieferzeit der 
Ware ? 

LETTER 107. 

1. 1st mein Schreiben vom 16. ds. Mts. in Ihren Besitz gelangt ? 
2. Kann ich auf eine Preisreduktion bei den betreffenden Nummem 
rechnen ? 3. Warum nicht ? 4. Welchen Vorteil hat Ihnen der 
Fabrikant eingeraumt ? 6. Lassen Sie mir Muster von einigen Dessins 
zugehen ? 6. Wann werden diese Dessins auf Ihrem Markte zu be- 
kommen sein ? 7. Konnen Sie mir Hoffnung geben, dass ich den 
AUeinverkauf dieser Dessins erhalte ? 8. In welchem Falle ? 

LETTER 108. 

1. Wieviel enthalt das fakturierte Stuck Coating 2722 ? 2. Welches 
Mass ist auf der Etikette angegeben ? 3. Wann habe ich Ihnen dieses 
Stuck berechnet ? 4. Wer hat Sie auf diese Massdifferenz auf merksam 
gemacht ? 6. Glaiiben Sie, dass diese Angabe der Wahrheit ent- 
spricht ? 6. Haben Sie Ihren Kunden fiir die Differenz kreditiert ? 

7. Soil ich Ihnen daber das Fehlmass gutschreiben ? 8. Was habe ich 
Ihnen fiir den gelben Stoff 4620J berechnet ? 9. Wann ? 10. Was 
kostete dieser Stoff in weiss ? 11. Glauben Sie, dass dieser fiir gelb 
berechnete Preis in Ordnung ist ? 12. Was soil ich Ihnen nun mit- 
teilen ? 
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LETTER 109. 

L Ist mein Brief vom 21. ds. Mts. in Ihren Besitz gelangt ? 

2. Konnen Sie es sich erklaren, dass bei dem fraghchen Stiick 5 yards 
fehlen soUten ? 3. WoUen Sie mich fiir das Mindermass kreditieren ? 

4. Ist der fiir 4620 J gelb berechnete Preis richtig ? 5. Sind diese 
hellfarbigen Stoffe gewohnlich teuerer als weiss ? 6. Weshalb ? 
7. Was senden Sie mir gleichzeitig zu ? 8. Woriiber ist diese Faktura ? 
9. Was soil ich mit dem Betrag tun ? 

LETTER 110. 

1. Was stellen Sie mir zur VerfUgung ? 2. Wann warden Ihnen 
diese 2 Stiicke gesandt ? 3. Warum lassen Sie diese Ware zu meiner 
Verfugung ? 4. Ist dieso Ware nicht 48^^ breit ? 5. Woraus kann 
ich das ersehen ? 6. Konnen Sie diese zwei Stiicke nicht v^rwenden ? 
7. Was soil ich daher tun ? 

LETTER 111. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 21. crt. empfangen ? 2. Sind die 
betreffenden 2 Stiicke Satin 5885 in 42" von mir bestellt worden ? 

3. Ware es Ihnen angenehm, wenn ich die Ware behielte ? 4. Zu 
welchem Preise wiirden Sie mir diese Ware ausnahmsweise ablassen ? 

5. Was soil geschehen, wenn ich diese Ware nicht iibemehme ? 6. 
Konnten Sie mir spater diese 42* Ware zum gleichen Preise liefern ? 
7. Entschuldigen Sie sich wegen dieses Versehens ? 

LETTER 112. 

1. Haben Sie in meiner Faktura vom 25. Juli einen Fehler ent- 
deckt ? 2. Worin besteht dieser Irrtum ? 3. Soil ich Sie fiir die 
betrefEende Differenz kreditieren ? 4. Was hat Ihnen soeben mein 
Vertreter zugestellt ? 5. Worauf machen Sie mich nun betrefEs kiinf- 
tiger Mustersendungen aufmerksam ? 6. Warum konveniert es 
Ihnen nicht, dass ich die Muster durch meinen Vertreter sende ? 

7. Haben Sie in dieser Beziehung schon schlimme Erfahrungen gemacht? 

8. Soil ich Ihnen auch meine Korrespondenz direkt zusenden ? 

LETTER 113. 

1. Haben Sie mir auf die Batisttiicher einen Skonto von 10% 
eingeraumt ? 2. Sind Sie dessen sicher ? 3. Auf welches Schreiben 
teilen Sie mir dies mit ? 4. Haben Sie mir diesen Skonto nicht auch 
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auf Kommissionsware zugesagt ? 5. Warum nicht ? 6. Glauben Sie, 
daes irgend ein Missverstandnis auf Seiten des Herm Nalewki vorliegt ? 

7. Erledigen Sie daher die Sache durch Zusendung einer Kreditnota ? 

8. Wanim nicht ? 9. Haben Sie sich meine Wiinsche betroffs direkter 
Zusendung der Korrespondenz bemerkt ? 

LETTER 114. 

1. Wundem Sie sich iiber meine Ihnen gemachte Mitteilung ? 

2. Weshalb ? 3. Werden Ihnen 10% von anderer Seite eingeraumt ? 
4. Haben Sie bei der Erteilung des Auftrags 10% Skonto zur Bedingung 
gemacht ? 5. Bestehen Sie daher auf 10% ? 6. Wanun haben Sie 
wegen dieser Differenz nicht schon friiher reklamiert ? 7. Kann ich 
die noch zu liefemden Tucher annullieren ? 8. In welchem Falle ? 

LETTER 115. 

1. 1st meine Forderung von 10% Skonto auf die Batisttucher nicht 
begriindet ? 2. Konnen Sie diesen Skonto in keinem Falle gewahren ? 

3. Auf welches Schreiben teilen Sie mir dies mit ? 4. Werden Sie die 
noch in Nota befindlichen Tiicher liefem ? 5. Sind Sie iiber meine 
Reklamation iiberrascht ? 6. Weshalb ? 

LETTER 116. 

1. Was senden Sie mir mit Ihrem heutigen Schreiben ? 2. Wann 
haben Sie das Konto abgeschlossen ? 3. Wieviel betragt der Saldo ? 

4. Zu wessen Gunsten ? 6. Was soil ich mit dem Auszug tun ? 6. 
Was soil ich Ihnen nach Priifung des Auszuges mitteilen ? 7. Sind 
Sie stets gerne bereit, mir zu dienen ? 

LETTER 117. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 1. ds. Mts. erhalten ? 2. Was 
enthielt der Brief ? 3. Per wann war der Auszug abgeschlossen ? 

4. Haben Sie den Auszug durchgesehen und in Ordnung befunden ? 

5. Was haben Sie mit dem Saldo getan ? 

LETTER 118. 

1. 1st Ihnen mein Schreiben vom 23. Juli zugekommen ? 2. Was 
bezweckt Ihr heutiges Schreiben ? 3. Erwarten Sie von mir in Balde 
eine Rimesse ? 4. Weswegen bitten Sie mich um Entschuldigung ? 
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LETTER 119. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 20. ds. Mts. erhalten ? 2. 1st 
Ihnen der Inhalt des Brief es unangenehm ? 3. Steht mir ein Recht 
zu, Sie an Zahlung zu eriimem ? 4. Geht Ihr Geschaft gut ? 5. Sind 
Sie schon lange etabliert ? 6. Hatte Ihr Greschaft im ersten Jahre 
mehr Nutzen abwerfen konnen ? 7. Haben Sie das Ihnen eingeraumte 
Ziel iiberschritten ? 8. Wie kommt es, dass Sie mein Ziel iiberschritten 
haben ? 9. Beabsichtigten Sie schon friiher, mir fiir den verfallenen 
Teil Anschaffung zu machen ? 10. Weirum haben Sie Ihre Absicht 
nicht ausgefiihrt ? 11. 1st der allgemeine Geschaftsgang nicht gut ? 

12. Glaubten Sie im Rechte zu sein, mein Ziel zu iiberschreiten ? 

13. Welch besonderen Grund hatten Sie dafiir ? 14. Verkehren 
Sie geme mit den Herren Belzer ? 15. Warum haben Sie bei mir 
alle Ihre Einkaufe gemacht ? 16. Haben sich meine Konkurrenten 
bemiiht, mit Ihnen in Verbindung zu kommen ? 17. Haben Sie 
von ihren Offerten Gebrauch gemacht ? 18. Was fiigen Sie Ihrem 
heutigen Brief e bei ? 19. Werden Sie weitere Zahlung in Balde folgen 
lassen ? 20. Was erwahnen Sie bei dieser G«legenheit betreffs des 
Postens vom 17. Juni ? 21. Wiirden Sie darauf meine Aufmerksamkeit 
hingelenkt haben, wenn ich Sie nicht um Zahlung moniert hatte ? 
22. Glauben Sie im Rechte zu sein, wenn Sie die Valutierung der 
betreffenden Faktura per 1. Juli beanspruchen ? 

LETTER 120. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 27. ds. Mts. erhalten ? 2. Was 
erhielten Sie mit demselben ? 3. Haben Sie mir den Betrag der 
Kimesse gutgeschrieben ? 4. Lag irgend ein Irrtum vor, dass ich 
Sie um Zahlung gemahnt habe? 5. Bitten Sie mich deshalb um 
iEntschuldigung ? 6. Werden Sie in Zukunft einem ahnlichen Vor- 
kommnis vorbeugen ? 7. Heissen Sie die von Herm Wells getroffenen 
Abmachungen gut ? 8. 1st es Ihnen angenehm, dass ich alles bei 
Ihnen kaufe ? 9. Werden Sie bei der Ausfiihrung meiner Auftrage 
mein Interesse wahmehmen ? 10. Haben Sie meine Wiinsche betreffs 
der Faktura vom 17. Juni erfiillt ? 

LETTER 121. 

1. Was ist der Zweck Ihres heutigen Schreibens ? 2. Wieviel 
ist auf dem Konto verfallen ? 3. Woraus ist dies zu ersehen ? 
4. Welche Regulierungsweise haben Sie stipuliert ? 5. Sind die ver- 
fallenen Posten sehr alt ? 6. Konnen Sie solche Zielsiiberschreitungen 
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nicht dulden ? 7. Haben Sie es bisher mit der Zahlung sehr genau 
genommen T 8. let es Ihr Wunsch, die Verbindimg mit meinem Haus 
stets angenehm zu geetalten 7 9. Rechnen Sie daher auch auf ein 
Entgegenkommen meinerseits ? 10. Was erwarten Sie nun ? 



LETTER 122. 

1. Werden Sie sich bemtihen, Ihr Konto wie gewtinscht abzutragen ? 
2. Auf welches Schreiben teilen Sie mir dies mit ? 3. Wann werde ich 
von Ihnen eine Zahlung erhalten ? 4. Was erwarten Sie von mir, 
da Sie ein alter Kunde sind ? 5. Aus welch besonderem Grunde soil 
ich es mit dem Ziele nicht so genau nehmen ? 



LETTER 123. 

1. Was senden Sie mir mit Ihrem heutigen Schreiben zu ? 2. Was 
soil mit dieser Zahlung beglichen werden ? 3. Soil ich Ihnen. dafiir 
eine Quittung senden ? 

LETTER 124. 

1. Was empfingen Sie mit meinem Schreiben vom 10. ds. Mts. ? 
2. Haben Sie mir diesen Betrag gutgeschrieben ? 3. Begleicht diese 
Rimesse das Konto per 31. Marz voUstandig ? 4. Woraus ist dies 
ersichtlich ? 6. Soil ich Ihnen diesen kleinen Saldo zahlen ? 6. 
Konnen Sie auf die Vergutung von Verzugszinsen nicht verzichten ? 
7. Wann kommen Verzugszinsen in Anrechnung ? 8. Sind Sie damit 
einverstanden, dass ich Ihnen erst im Laufe des auf den Verfall f olgenden 
Monates Rimesse sende, wenn mir dies konvenieren sollte ? 9. Muss 
ich diese nun einmal angenommene Zahlvmgsweise auch punktlich 
einhalten ? 10. Muss ich bei Oberschreitung des Zieles auf jeden Fall 
Zinsen zahlen ? 

LETTER 125. 

1. Ist meine Rimesse in Ihren Besitz gelangt ? 2. Haben Sie 
mich dafiir erkannt ? 3. Ist in der Rimesse der alte Saldo einbegriflen ? 
4. WoUen Sie auf die Vergutung dieser Differenz verzichten ? 5. Mit 
welchem Betrag ist die Faktura vom 13. Juni in Ihren Biichern aufge- 
fiihrt ? 6. Wieviel betragt die Differenz ? 7. Wie hoch belauft sich 
der ganze Saldo zu Ihren Gunsten ? 
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LETTER 126. 

1. Mit welchem Betrag war meine Faktura vom 13. Jiini versehent- 
lich in Ihrer Aufstellung aufgefiihrt ? 2. Was betragt die fragliche 
Rechnung in Wirklichkeit ? 3. Schreiben Sie mir die DifEerenz gut ? 
4. Werden Sie mich auch fiir den Betrag von £6. 6.2 erkennen ? 6. Wo 
wurde diese Differenz abgezogen ? 6. Konnen Sie sich nicht herbei- 
lassen, mir diesen Betrag zu zahlen ? 7. Kann ich Ihnen zumuten, 
dass Sie mit Ihrer Fabrikation warten, bis ich das bestellte Gam geliefert 
habe ? 8. In welchem Faile kann ich dies nicht verlangen ? 9. 1st 
es selbstverstandlich, dass ich fiir den Ihnen zugefiigten Schaden auf- 
kommen muss ? 10. Wie ist der Schaden entstanden ? 11. Sind Sie 
deshalb iiber meine Forderung iiberrascht ? 12. Ist Ihre Entscheidung 
in der Sache als endgiiltig anzusehen ? 13. Tut es Ihnen leid, unsere 
Verbindung durch Reklamationen zu storen ? 14. Werden Sie auf Ihrem 
Recht bestehen ? 15. Konnten Sie sich die Game bei meinen Kon- 
kurrenten verschaffen ? 

LETTER 127. 

1. Haben Sie meinen Brief vom 11. ds. Mts. erhalten ? 2. Was 
habe ich Ihnen in diesem Briefo avisiert ? 3. Was teilen Sie mir darauf 
betreffs meiner Aufstellung mit ? 4. Pflegen Ihre Lieferanten Ihnen 
Zinsen zu belasten ? 5. Bin ich zur Belastung von Zinsen berechtigt ? 
6. Warum sprechen Sie mir jede Berechtigung ab ? 7. Wiirden Sie 
meine Tratte acceptiert haben ? 8. An wem liegt nun die Schuld ? 
9. Was erwarten Sie nun von mir unter diesen Umstanden ? 10. Was 
wiirden Sie im Nichtfalle tun ? 11. Wie hoch belauft sich mein 
Guthaben ? 12. Per wann soil ich auf Sie trassieren ? 13. Werden 
Sie mir die Tratte acceptiert prompt zustellen ? 

LETTER 128. 

1. Wie werden Sie sich fiir Ihre Rechnungen in Zukunft auf mich 
erholen ? 2. Werden Sie mir Tratten zur Acceptierung zustellen ? 
3. Haben Sie die avisierte Tratte schon in Umlauf gesetzt ? 4. Soil ich 
sie acceptieren ? 5. Wie werden Sie die fragliche Zinsdifferenz ordnen ? 

LETTER 129. 

1. Welchen Betrag iibersenden Sie mir zur Gutschrift auf Ihr 
Konto ? 2. Soil ich dariiber quittieren ? 3. Wann werden Sie mir 
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weitere Rimesse senden ? 4. Welche Fakturen habe ich als verfallen 
bezeichnet ? 5. Wann haben Sie dies konstatiert ? 6. 1st dies in 
Ordnung ? 7. Wanim nicht ? 8. Geniessen Sie dieses Ziel bei 
meiner Konkurrenz ? 9. Pflegen Sie liberal! zu dieser Bedingimg zu 
kaufen ? 10. Haben Sie mir dies schon friiher wissen lassen ? II. Soil 
ich nun von Ihren Wiinschen Kenntnis nehmen ? 12. Erbieten Sie 
sich, mir Referenzen aufzugeben ? 



LETTER 130. 

1. Was haben Sie mit moinem Brief empfangen ? 2. Haben Sie 
mir den Betrag gutgeschrieben ? 3. Werden Sie mir 3 Monate Ziel 
einraumen ? 4. Nach welcher Zeit werden Sie mir Zinsen belasten ? 
5. Haben Sie mir schon friiher Zinsen angerechnot ? 



LETTER 131. 

1. Wollen Sie mir Verzugszinsen zahlen ? 2. Nach welcher Zeit 
sind Sie dazu bereit ? 3. In welchem Falle ? 4. Worauf teilen Sie 
mir dies mit ? 6. Werden Ihnen von anderer Seite 3 Monate zur 
Zahlung bewilligt ? 6. Hatten Sie irgend welche Schwierigkeiten, 
dieses Ziel zu erhalten ? 7. Haben Sie schon friiher auf Hire 
Bedingung hingewiesen ? 8. Weshalb ? 9. Haben sich meine Ver- 
treter erboten, mich von Ihren Wiinschen in Kenntnis zu setzen ? 
10. Glaubten Sie daher, dass es unnotig sei, liber diese Sache 
weiter zu korrespondieren ? 11. Was erwarten Sie nun von mir unter 
diesen Umstanden ? 12. Was wiirden Sie tun, wenn ich mich zu 
dieser Bedingung nicht verstehen konnte ? 



LETTER 132. 

1. Ist Ihnen mein Gesuch um ein Ziel von drei Monaten unter- 
breitet worden ? 2. Auf welches Schreiben teilen Sie mir dies mit ? 
3. Haben Sie Schwierigkeiten, Ihre eigenen Bedingungen in Deutschland 
durchzufuhren ? 4. Konnen Sie bei mir keine Ausnahme eintreten 
lassen ? 5. Weshalb nicht ? 6. Haben Sie mich davon in Kenntnis 
gesetzt ? 7. Tut es Ihnen leid, dass Sie meinen Wiinschen nicht 
entsprechen konnen ? 8. Bieten Sie mir fiir die Berechnung der 
Verzugszinsen auf irgend eine andere Weise geniigenden Ersatz ? 
9. Erbieten Sie sich bei dieser Gelegenheit zu ferneren Diensten ? 
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LETTER 133. 

1. Wollen Sie raeine Bedingung nun gutheissen ? 2. In welchem 
Falle? 3. Worauf teilen Sie mir dies mit ? 4. Werden Ihnen drei 
Monate frei von anderer Seite zugestanden ? 6. Darf die Bedingung, 
„ 30 Tage Ziel," fiir die fruheren Geschafte massgebend sein ? 6. Wie 
miissen die Zinsen fiir die gelieferten Waren berechnet werden ? 
7. Weshalb soil ich die Zinsen auf Basis von „ 90 Tagen Ziel " berech- 
nen ? 8. Warum lenken Sie auf diesen Punkt meine Aufmerksamkeit 
besonders hin ? 

LETTER 134. 

1. 1st Ihnen mein Schreiben vom 17. crt. zugekommen ? 2. Haben 
Sie von dem Inhalt Kenntnis genommen ? 3. Kommen Sie meinen 
Wiinschen in allem nach ? 4. Kann ich vorgeben, dass mir Ihre 
Konditionen nicht genau bekannt waren ? 5. Haben Sie dafiir einen 
Beweis ? 6. Woraus ist ersichtlich, dass ich Sie von den Kon- 
ditionen gebiihrend unterrichtete ? 7. Liegt ein Irrtum meinerseits 
vor, wenn ich beanspruche, dass die Zinsberechnung nach 30 Tagen 
nicht riickwirkend gemacht werde ? 8. Weshalb Hegt ein Irrtum vor ? 
9. Hoffen Sie nun, dass ich mit Ihren Bedingungen vollstandig einig 
gehe ? 

LETTER 135. 

1. Was wurde Ihnen durch meinen Vertreter dort zugostellt ? 
2. Woriiber sind Sie betreffs dieser Faktura iiberrascht ? 3. Wielange 
nehmen Briefe von London nach Miinchen in Anspruch ? 4. Wann 
hatte meine Faktura ausgestellt sein sollen ? 6. Haben Sie die Faktura 
anders datiert ? 6. Woriiber bringen Sie Hire Unzufriedenheit zum 
Ausdruck ? 7. Weshalb ? 8. Wie habe ich die Ihnen fakturierten 
Waren gesandt ? 9. Welche Artikel waren es ? 10. Hatten Sie um die 
Ablieferung dieser Artikel ofters geschrieben ? 11. Habe ich mit 
dieser Versandweise Ihren Wiinschen entsprochen ? 12. Sind Ihnen 
dadurch irgend welche Ungelegenheiten bereitet worden ? 13. Glauben 
Sie, dass ich dieses Vorkommnis bedauere ? 14. Beabsichtigen Sie in 
Zukunft nicht mehr bei mir zu kaufen ? 15. In welchem Falle ? 
16. Cber welche Sache haben Sie mir friiher geschrieben ? 17. Was 
haben Sie betreffs der Verpackungskosten bemerkt ? 18. Haben 
Sie von den Spesen etwas abgezogen ? 19. Soil ich fur die Verpackung 
in Zukunft weniger berechnen ? 
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LETTER 136. 

L Was soil ich in Zukimft bei Einsendung von Auftragen genau 
vorschreiben ? 2. Was fiir Vorechriften waren in Betreff des Ver- 
sandes der fraglichen Waren gegeben ? 3. Welche Versendungsweise 
habe ich im vorliegenden Falle gewahlt ? 4. Weshalb ? 5. Glaubten 
Sie durch diese Versandweise meinen Interessen zu entsprechen ? 
6. Kann meine Bedienung mit Recht als saumselig und willkiirlich 
bezeichnet werden T 7. Werden Sie in Zukunft meinen Vorschriften 
genau nachkommen ? 8. Veretehen sich die berechneten 12/1 aus- 
Bchliesslich fiir Verpackungsspesen ? 9. Wo sind diese 12/1 berechnet 
worden ? 10. Verdienen Sie etwas an den Verpackungsspesen ? 
11. Werden Sie den gemachten Abzug gutheissen ? 12. Warum war 
meine Rechnung vom 30. April datiert ? 13. Warum haben Sie die 
Faktura nicht am gleichen Tage wie die Waren abgesandt ? 14. Kann 
diese Verzogerung in der Versendung der Faktura nicht auf das Datum 
der Rechnung zuriickbeeogen werden ? 15. Entsprechen Sie trotzdem 
meinen Wiinschen ? 

LETTER 137. 

1. Was bezweckt Ihr heutiges Schreiben ? 2. Welchen Betrag 
Ziehen Sie auf mich ? 3. Zu welchem Kurse ist der Betrag zahlbar ? 
4. In welchem Falle werden Sie die Tratte in Umlauf setzen ? 
6. Um was bitten Sie mich betreffs dieser Tratt-e ? 

LETTER 138. 

1. Was teilen Sie mir betreffs der prasentierten Tratte rait ? 2. In 
welcher Eigenschaft schreiben Sie ? 3. Ist der Wechsel protestiert 
worden ? 4. Wo sind die Forderungen anzumelden ? 6. Bis zu 
welchem Terraine ? 

LETTER 139. 

1. Was bezwecken Sie mit Ilirem Brief ? 2. Haben Carl Philo, 
Borne & Co. ihre Zahlungen eingestellt ? 3. Sind Ihnen diese Leute 
etwas Bchuldig ? 4. Um was bitten Sie mich ? 6. Welche 5 Doku- 
mente senden Sie mir nun ein ?, 6. Per .wann ist der Auszug der 
laufenden Rechnung abgeschlossen ? 7. Ist der Saldo in Ordnung ? 
8. Was betragen die Spesen auf die retoumierte Tratte ? 9. Sind 
diese Spesen in der Aufstellung Ihres Guthabens eingeschlossen ? 
10. Haben Sie die Rechnungsausziige und die VoUmacht beglaubigen 
lassen ? 11. Aus welchem Grunde nicht ? 12. Glauben Sie, dass 
die Dokumente den gesetzlichen Anforderungen geniigen 7 
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LETTER 140. 

L 1st Ihnen fur die Fakturen vom September schon Rimesse 
zugekommen ? 2. Warm haben Sie dies konstatiert ? 3. 1st dies in 
Ordnmig ? 4. Was tun Sie daher ? 

LETTER 141. 

1. Woriiber sind Sie sehr erstaunt ? 2. Haben Sie schon eine 
Aufforderung zur Zahlung an mich ergehen lassen ? 3. Was bezweckt 
nun Ihr heutiger Brief ? 4. Was erwarten Sie nun von mir ? 5. Was 
wiirden Sie tun, im Falle Sie nicht sofort Zahlung erhalten ? 

LETTER 142. 

1. Kommen Sie meinem Ansuchen sofort nach ? 2. Um was 
bitten Sie mich daher ? 3. Auf welches Schreiben teilen Sie mir dies 
mit ? 4. Grehen Ihre Inkassi piinktHch ein ? 5. Haben Sie viele 
Aussenstande ? 6. Haben Sie deren Zahlung erwartet ? 7. Warum 
konnen Sie Ihr Geld nicht piinktlich hereinbekommen ? 8. Wann 
beabsichtigen Sie mein Guthaben zu begleichen ? 9. Bitten Sie mich 
daher um Nachsicht ? 10. Werden Sie mich durch Zahlung der Zinsen 
fur die Verzogerung entschadigen ? 11. Sind Sie mir fiir meine Nach 
sicht verbunden ? 

LETTER 143. 

1. Wer wiinscht rait Ihrem Hause in Verbindung zu treten ? 
2. Haben Ihnen diese Herren Referenzen gegeben ? 3. Was wiinschen 
Sie nun von mir betreffs dieser Leute zu erfahren ? 4. Soil ich Ihnen 
auch Angaben betreffs deren Kreditfahigkeit geben ? 5. Wiirden Sie 
mir bei Grelegenheit dienlich sein ? 

LETTER 144. 

1. Was teilen Sie mir auf meine Anfrage mit ? 2. War Ihre 
Verbindung bisher eine angenehme ? 3. Wie sind Ihre Fakturen 
bezahlt worden ? 4. Wiirden Sie den Leuten einen Kredit einraumen ? 
6. Darf ich von Ihren Mitteilungen beliebigen Gebrauch machen ? 

LETTER 145. 

1. Seit wann stehen Sie mit Zwolle in Geschaftsverbindung ? 
2. Auf welches Schreiben teilen Sie mir dies mit ? 3. Wann ist die 
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fragliche Firnia gegriindet worden ? 4. Wieviel betrug das Griindungs- 
kapital ? 5. Wer hat das Geld gehabt ? 6. Hat Herr ZwoUe sein 
Geschaft vergrossert ? 7. Kam Zwolle in Schwierigkeiten ? 8. Auf 
welche Weise wurden die Schwierigkeiten iiberwunden ? 9. Wann 
trat Herr Hempel ala Teilhaber oin ? 10. Verblieb Herr Hemj>el lange 
im Geschafte ? 11. Warum trat er aus ? 12. Zog Hempel seine 
Kapitaleinlage sofort zuriick ? 13. Wieviel betrug seine Einlage ? 
14. Wann wird ihm dieser Betrag zuriickgezahlt ? 15. Welchen 
Kredit haben Sie der fraglichen Firma bisher gewahrt ? 16. Sind Sie 
fiir Ihre Lieferungen piinktlich bezalilt worden ? 17. Ist Herr Zwolle 
fleissig und strebsam ? 18. Ist Herr Zwolle bestrebt, sich emporzuar- 
beiten ? 19. Glauben Sie, dass Zwolle vertrauenswert ist ? 20. Kann 
ich von Ihren Mitteilungen beliebigen Gebrauch machen ? 

LETTER 146. 

1. Woriiber sind Sie betreffs meiner Anfrage uberrascht ? 
2. Warum sind Sie erstaunt, dass Harlander Ihren Namen als Roferenz 
aufgegeben haben ? 3. Wann haben Sie fiir Ihre Sendung Zahlung 
erhalten ? 4. Hat Ihnen Ihr Auskunftsbureau einen guten Bericht 
liber Harlander gegeben ? 5. Welche Vorsichtsmassregeln haben Sie 
betreffs der Zahlung getroffen ? 6. Zu welchem Zwecke ? 7. Wiirden 
Sie mir Vorsicht anraten ? 8. Soil ich von Ihren Mitteilungen dis- 
kreten Gebrauch ma^shen ? 

LETTER 147. 

1. Um was hat sich Herr Junghaus bei Ihnen beworben ? 2. Hat 
er sich dabei auf Sie berufen ? 3. Was mochten Sie nun von mir 
betreffs dieses Herm geme wissen ? 4. Mochten Sie auch seine 
finanziellen Verhaltnisse gerne kennen ? 5. Aus welchem Gninde ? 

6. Versprechen Sie mir iiber meine Mitteilungen Verschwiegenheit ? 

7. Wiirden Sie meine Dienste gegebenen Falles erwidem ? 

LETTER 148. 

1. Haben Sie mit Rumanien ein bedeutendes Geschaft gemacht, 
seitdem Sie der Angefragte vertritt ? 2. Konnen Sie ein bestimmtes 
Urteil iiber Junghaus abgeben ? 3. Wurde Ihnen der Angefragte 
seiner Zeit als achtbar geschildert ? 4. Sind Sie nun dariiber ent- 
gegenstehender Ansicht ? 6. Worin glauben Sie den geringen Erfolg, 
den Junghaus fiir Sie erzielto, suchen zu miissen ? 6. Auf welches 
Schreiben hin machen Sie mir diese Mitteilungen ? 7. Kann ich da von 
beliebigen Gebrauch machen ? 
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LETTER 149. 

1. 1st Herr Junghaus schon seit langem Ihr Vertreter ? 2. Sind 
Sie mit seiner Tatigkeit zufrieden ? 3. Wer hat Ihnen den Ange- 
fragten als Vertreter empfohlen ? 4. Wurden Ihnen damals auch 
Mitteilungen betreffs seiner Vermogensverhaltnisse gemacht ? 5. Wie 
Ziehen Sie Ihre Aussonstande gewohnlich ein ? 6. Haben Sie sich 
liber die Vermogensverhaltnisse des Angefragten eingehend erkundigt ? 
7. Vermogen Sie mir dariiber nichts Genaues zu sagen ? 8. Wurden Sie 
mir empfehlen, die Inkassi durch eine Bank besorgen zu lassen ? 9. Aus 
welch besonderem Grunde raten Sie mir dies zu tun ? 10. Zahlt 
die Kundschaft piinktlich, wenn ihr die Wechsel durch eine Bank 
vorgezeigt werden ? 11. Geht Junghaus bei der Auswahl der Kund 
schaft vorsichtig zu Werko ? 12. Haben Sie in Rumanien schon Geld 
verloren ? 

LETTER 150. 

I. Wer hat Ihnen den Angefragten als Vertreter empfohlen ? 
2. Seit wann vertritt er Ihre Firma in Bukarest ? 3. Sind Sie mit 
seiner Arbeit zufrieden ? 4. Haben sich Ihre Reisenden iiber Jung- 
haus giinstig ausgesprochen ? 5. Lassen Sie nach Rumanien reisen ? 
6. Nimmt der Angefragte die Interessen des vertretenen Hauses ge- 
biihrend wahr ? 7. Machen Sie mit dem Angefragten Geschafte auf 
eigene Rechnung ? 8. Haben Sie iiber seine Vermogensverhaltnisse 
Erkundigungen eingezogen ? 9. Hat er fiir Sie Inkassi gemacht ? 
10. Wieviel betrugen diese Inkassi ? 11. Sind Sie dafiir stets piinktlich 
gedeckt worden ? 12. Haben Sie durch ihn schon Geld verloren ? 
13. Was beweist dieser Umstand ? 14. Kann ich von Ihren 
Mitteilungen boliebigen Gebrauch machen ? 15. Auf welches Schreiben 
hin machen Sie mir alJe diese Mitteilungen ? 

LETTER 151. 

1. Sind Sie noch zahlungsfahig ? 2. Wodurch sind Sie in finan- 
zielle Schwierigkeiten geraten ? 3. Haben Sie alles aufgeboten, um die 
Schwierigkeiten zu iiberwinden ? 4. Wie glaubten Sie diese Schwierig- 
keiten zu beheben ? 5. Waren Sie in Ihrem Bestreben erfolgreich ? 
6. An wen wenden Sie sich nun ? 7. Worin besteht Ihre Bitte an die 
Glaubiger ? 8. Von welchem Bestreben sind Ihre Schritte geleitet ? 
9. Konnen Sie mir Ihre Lago genau darstellen ? 10. Worum bitten 
Sie mich daher ? 11. Wo und wann findet diese Versammlung statt ? 
12. Kann ich im Falle des Nichterscheinens einen Vertreter senden ? 
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13. Weshalb soil ioh in der Versammlung der Glaubiger erscheinen ? 

14. Was wird den Glaubigem nach der Versammlung uberlassen ? 
16. Was beabsichtigen Sie in der Glaubigerversammlung zu tun ? 
16. Welchen Stand zeigte Ihre letzte Bilanz ? 17. Worin bestehen 
Ihre Aktiven ? 18. Wiirden Gebaude und Maschinen bei einer Ver- 
steigerung den angenommenen Wert erzielen ? 19. In welchem Falle 
wiirde die Fabrik ihren wirklichen Wert erhalten ? 20. Welche 
Garantie wiirde die weiterbetriebene Fabrik den Glaubigem bieten ? 
21. Soil ich von der Einleitung gerichtlicher Schritte gegen Sie in- 
zwischen absehen ? 22. Wanim soil ich von einem Pfandungsantrag 
abstehen ? 23. Wozu wiirde Sie ein allenfallsiger Pfandungsantrag 
notigen ? 24. Wiirde die Anmeldung des Konkurses die Glaubiger 
schadigen ? 25. Wiirde durch die Konkursanmeldung jemand profitie- 
ren ? 

LETTER 162. 

1. Woriiber wiinschen Sie von mir Auskunft ? 2. Was beab- 
sichtigt die betreffende Firraa mit ihren Glaubigem ? 3. Gehen Sie 
auf diesen Vorschlag ein ? 4. Woriiber soil ich Sie auf klaren ? 5. Wes- 
halb wiinschen Sie einen weiteren Einblick in die Verhaltnisse zu 
erhalten ? 6. Hatte Gerhardt seine missliche Lage schon friiher 
erkennen soUer. ? 7. Auf welche Weise hat Gerhardt die Lage ver- 
schlimmert ? 8. Hal ten Sie diese Handlungsweise ehrenhaft ? 9. 1st 
das der Stein des Anstosses, dass Sie dem Akkord nicht beitreten 
woUen ? 10. Aus welch besonderem Grunde versprechen Sie mir die 
grosste Verschwiegenheit betreffs meiner Mitteilungen ? 11. Sind 
Sie mir fur meine Mitteilungen dankbar ? 

LETTER 153. 

1. Wozu raten Sie mir betrefEs des Akkordes des Herrn Grerhardt ? 
2. Sind schon andere Glaubiger dem Vergleich beigetreten ? 3. 1st 
Herr Gerhardt nicht an der ganzen Sache schuld ? 4. Auf welche 
Weise kam Gerhardt in diese missliche Lage ? 6. Welches ist der 
Hauptgrund ? 6. Kemien Sie Herrn Gerhardt schon lange ? 7. Glau- 
ben Sie, dass er ehrlich ist ? 8. Glauben Sie, dass G. diese Schritte 
leichten Herzens unternahm ? 9. Glauben Sie, dass seine Schritte 
unter den Umstanden den Glaubigem zum Vorteil gereichen ? 
10. Glauben Sie nicht, dass ein hoherer Prozentsatz zu erzielen ware, 
wenn der Konkurs eroffnet wiirde ? 11. Aus welchem Grunde ware 
durch die Konkurserkliirung nicht mehr zu erreichen ? 
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LETTER 164. 

1. Ist mein Schreiben vom 25. ds. Mts. in Ihren Besitz gelangt ? 
2. Sind Sie mir fiir meine Mitteilungen dankbar ? 3. Sind Sie dem 
Akkordvorschlag beigetreten ? 4. Welchen Wunsch aussern Sie nun 
betrefifs dieser Angelegenheit ? 5. Sind Sie bereit, mir in ahnlichen 
Fallen dienlich zu sein ? 

LETTER 155. 

1. Wer ist der Oberreicher des vorliegenden Brief es ? 2. Wohin 
reist Herr Morton ? 3. Konnen Sie Herm Morton empfehlen ? 4. Soil 
ich mich seiner annehmen ? 5. Soil ich ihm Namen von Hausern 
angeben, mit denen er Geschafte machen kann ? 6. Soil ich Herm 
Morton Geld vorstrecken ? 7. In welchem Falle ? 8. Soil ich auf 
Sie fiir diese Vorschiisse trassieren ? 9. Werden Sie mir fiir meine 
Gefalligkeit erkenntlich sein ? 10. Sind Sie zu Gegendiensten stets 
bereit ? 

LETTER 156. 

1. Wann haben Sie Herrn Morton gesehen ? 2. Was hat Ihnen 
Herr Morton iiberbracht ? 3. Haben Sie ihm (reld ausgezahlt ? 
4. Mit welchem Betrag haben Sie mich debitiert ? 5. Fiigen Sie 
Ihrem Briefe eine Quittung bei ? 6. Konnen Sie mir erfreuliche Nach- 
richten betreffs des Besuchs des Herm Morton mitteilen ? 7. Glauben 
Sie, dass Herr Morton fiir seine Firma in Berlin einen grosseren Umsatz 
machen kann ? 8. In welchem FaUe ? 9. Wann verlasst Herr 
Morton Berlin ? 10. Haben Sie ihn in Hamburg an jemand emp- 
fohleii ? 

LETTER 157. 

1. Was bezweckt Ihr heutiges Schreiben ? 2. Konnen Sie mir 
Herm Ford empfehlen ? 3. Wer ist Herr Ford ? 4. Besitzt Herr 
Ford ein Patent auf diese Maschine ? 5. Wo wird das Patent ausge- 
beutet ? 6. SoUen auch in Deutschland Maschinen gebaub werden ? 
7. W€is beabsichtigt Herr Ford zu diesem Zwecke ? 8. Was soil 
ich fiir Herrn Ford tun ? 9. Sind Sie mir fiir meine Bemiihungen 
dankbar ? 

LETTER 158. 

1. Wofiir bieten Sie mir Ihre Dienste an ? 2. Worauf beziehen 
Sie sich ? 3. Wo haben Sie Ihre Lehrzeit durchgemacht ? 4. Haben 
Sie die genannte Firma nach Ihrer Lehrzeit verlassen ? 5. War Ihnen 
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in diesem Hause Gelegenheit geboten, sich praktisch auszubilden ? 
6. Konnten Sie auch Ihre Sprachkenntnisse verwerten ? 7. Wo sind 
Sie seit Februar vorigen Jahres beschaftigt ? 8. Welche Arbeiten 
haben Sie in diesem Hause auszufiihren ? 9. Glauben Sie die ofEene 
Stelle befriedigend ausfiiilen zu konnen ? 10. Was berechtigt Sie zu 
dieser Annahme ? 11. Besitzen Sie auch Kenntnisse im Englischen und 
Spanischen ? 12. Glauben Sie mich mit diesen Kenntnissen befriedigen 
zu konnen ? 13. Stenographieren Sie ? 14. Wie alt sind Sie ? 15. 
Sind Sie Protestant ? 16. Kann ich mich darauf verlassen, dass Sie 
Anstrengungen machen, um mich zufrieden zu stellen ? 17. In 
welchem Falle ? 18. Erwarten Sie eine Ant wort ? 

LETTER 159. 

1. Welche Anfrage richten Sie an mich ? 2. Soil ich Ihre Offerte 
in Erwagung ziehen, falls eine Stelle frei ist ? 3. Wo haben Sie Ihre 
Lehrzeit durchgemacht ? 4. Hatten Sie in diesem Hause gute Gelegen- 
heit zur Ausbildung ? 5. Wo sind Sie zur Zeit beschaftigt ? 6. Warum 
beabsichtigen Sie sich zu verandern ? 7. Welche Kenntnisse besitzen 
Sie ? 8. Konnen Sie auch in fremden Sprachen korrespondieren ? 
9. Wie alt sind Sie ? 10. Sind Sie vom Militardienst frei ? 11. Wiirden 
Sie mir dankbar sein, wenn ich Sie anstellte ? 12. Wiirden Sie alles 
aufbieten, um mich mit Ihren Leistungen zufrieden zu stellen ? 

LETTER 160. 

1. Haben Sie mein Bewerbungsschreiben erhalten ? 2. Sind Sie 
mir dafiir verbunden ? 3. Konnen Sie mich in Ihrem Hause anstellen ? 
4. Warum nicht ? 
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I.— CIRCULARS. 

EXERCISE 1. 

Wilkinson, Jones dh Co., of Gexyrge Yard, Alder manbury, 
London, E.C., beg to inform you that they have this day 
commenced business as 

Shipping, Forwarding, and Insurance Agents, 

at the above address, and are prepared to undertake the 
care of Export and Import consignments in all directions. 

Their long experience in the trade, extending over a period 
of twenty years, will, they think, assure you of their ability 
to perform with economy and satisfaction any business 
entrusted to them, and bespeak your confidence and support. 

They wiU be pleased to furnish you with any information, 
and submit quotations, on hearing from you. 

They solicit the favour of your commands. 



EXERCISE 2. 

Fritzsche <§? Albert, of St, Gall (Switzerland), beg to inform 
you that they have this day established a house for the manu- 
facture of Laces and Embroideries under the style of Fritzsche 
dh Albert. 

Trusting that you will support their undertaking, they 
assure you that any orders with which you will kindly favour 
them, will be executed with the utmost care so as to ensure 
entire satisfaction. 

They beg to call your attention to their signatures below. 
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EXERCISE 3. 

Albert Krause, of Leipzig, begs to inform you that he has 
this day taken into partnership Mr. Ferdinand Weil, and 
will henceforth carry on business under the style of Kraitse 
dh Weil. 

A. Krause thanks you for past favours and solicits a 
continuance of the same for the new firm. 

EXERCISE 4. 

Lemberger, PoUak dh Eyssen, of Hamburg, deeply regret 
to have to notify you of the death of their Mr. H. Eyssen, 
which took place on the 17th inst. 

At the same time they beg to inform you that Mr. O. H. 
Eyssen (eldest son of their late partner), who has been interested 
in their business for many years, has from this date been 
admitted a partner in their firm. 

They refer to his signature at foot, and hope for a con- 
tinuance of the same amicable relations as in the past. 

EXERCISE 5. 

Henry Greentoood and Albert Meyer, of London, E.C., have 
the pleasure to inform you that the separate business houses 
hitherto carried on by them respectively at 

No. 65, Lawrence Lane, and No. 63, Wood Street, E.G., 
will be amalgamated from this date, and continued jointly 
under the firm of 

Oreeniuood, Meyer <f? Co. 

at No. 63, Wood Street. 

They thank you for past favours, and trust to receive 
your support in the future. 
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EXERCISE 6. 

Pavl Ed, Bichter and Heinrich Blank, of Hamburg, beg to 
inform you that the partnership heretofore subsisting between 
them, has this day been dissolved by mutual consent. 

All debts due to and owing by the late firm of Bichter <& 

Blank will be received and paid by Mr. Heinrich Blank, 

who will continue the business on his own account under the 

style of 

Heinrich Blank, 

except the business to India and the East, the continuation of 
which is left entirely to Mr, Paul Ed. Bichter. 

They hope that you will favour the new firms with the 
same support as hitherto. 

EXERCISE 7 

8. Leopold dk Go. of Berlin hereby beg to inform you that 
they have authorised Mr. Joseph Ganz to sign their firm by 
procuration, and request you to take note of his signature at 
foot. 
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IL— CORRESPONDENCE WITH AGENTS. 

EXERCISE 1. (Re Letter No. 21,) 

Selwin dh Leims acknowledge receipt to Adrian Mcdopoulos 
of remittance received through Eduard Eeinhardt, Con- 
stantinople, with which they have balanced invoice of 14th 
July of last year, with many thanks. S, (Ss L. hope to be 
favoured with further order very shortly. 



EXERCISE 2. (Re Letter No. 30.) 

Sdtvin ds Lewis write to Misali freres enclosing invoice in 
completion of their order, amounting to £259 ISs. Od., for 
which M. /. are to credit S. ds L.^s account as usual. S, <fc L. 
have bestowed the greatest care and attention upon the 
execution of M, /.'« order, and they beg to call special attention 
to the fact that owing to the decline in prices of cotton, they 
were able to make small reductions in various instances ; 
they will be pleased to receive further orders. 



EXERCISE 3. (Re Letter No. 36.) 

Selwin da Lewis write to Lazzaro Farro, Constantinople, saying 
that they are greatly surprised to receive a claim through their 
agent, on account of the cream and blue shades of the muslins 
sent not being satisfactory. They (S. ds L.) do not deny that 
the cream shade is rather pale, but as they received no special 
instructions when the order was sent by their agent, they 
executed it in the shade now in vogue, and Farro has no jight 
to leave these goods at their disposal, the more so as the cream 
of the other muslins delivered, viz., cream and red, is exactly 
the same, and these were approved by- him. As to the shade 
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of blue, they adhered exactly to the pattern sent by Mr, 
Reinhardt, 8. dh L. could have sent a fuller (deeper) blue, 
but as they had special instructions to dye exactly to shade 
submitted, they acted accordingly ; in fact they had some 
trouble in finding a dyer doing this special shade. 

S, dc L, contend that the goods have been executed in 
conformity with instructions received, and his claim is en- 
tirely unjustifiable ; they therefore expect Farro to keep the 
whole sending if he wishes the good relations with S. dh L. 
to continue. 

EXERCISE 4. 

J, Junghavs, of BtLcarest, under date 22 May, 1904, 
referring to the conversation he had with Mr. Cox when 
passing through Bucarest the other day, begs to oifer Messrs, 
WUford dh CoXy of Bradford, his services, and he would be 
very pleased indeed if they would kindly entrust him with 
their agency for Roumania. 

Knowing the market well, and being in intimate relations 
with the leading houses in the country, he is sure that he 
would be able to satisfy W, dk G, ia every respect ; although 
this market has not the very best reputation, he can assure 
them that they will have no reason to complain, as his principle 
has always been to deal only with such customers as can 
offer every guarantee for prompt payment. 

J, Junghaus mentions that the houses he has been repre- 
senting for some years, and which he gives as references below, 
will no doubt give favourable information, and he therefore 
hopes that W, dh C, will entertain his offer and confer upon 
him their agency. 

As already mentioned to Mr. Cox, he would be satisfied 
with a commission of 1^% on all invoices paid for, in addition 
to his expenses for postages, telegrams, &c. ; commission to 
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be settled half-yearly. «/. Junghaus would be very glad to 
receive a favourable reply very shortly, so that he may pre- 
pare his customers for the sample collections, which should 
be put in hand at once. 

References : 

Messrs. Englander & Co., Krefeld.* 

Willibald & Cohn, Brunswick. 
Wertheimer & Ebhardt, Brandenburg. 
James Hardy & Sons, Manchester. 
Green, Longman & Co., Manchester. 
Fran9ois Loubet & Cie., Elboeuf, &c. 



EXERCISE 6. 

Wilford iSo Cox of Bradford^ in reply to Letter No. 4 of 
22 May, under date 4 June beg to inform J. Junghaus of 
Bucarest that they had already received a report from their 
Mr, Cox respecting the conversation which he had had Avith 
Junghaus when passing through Bucarest the other day. 

Up to now they have done no direct business with Rou- 
mania, although their goods have been sold there to a con- 
siderable extent through commission houses ; being manu- 
facturers, they are in a position to compete well against 
other houses, and Junghaus may rely upon their giving him 
every support if he pushes their goods, in order to make a 
large turnover ; otherwise they would prefer to do the business 
through English commission houses as before. 

It goes without saying that they expect Junghaus to deal 
only with the very best houses of the country, whose financial 
standing is beyond doubt, as their small profit does not 
warrant running risks. 

* See Model Letters 147, 148, ^49, 150, of Section 5, Correspondence relating to 
Enquiries ^ar^ Information about Firms {pages 228 — 231). 
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On this understanding, they are prepared to make a trial 
with J. JunghauSj conferring upon him their agency for one 
year ; if satisfied, they would be willing to make an agreement 
for several years. They will pay him 1^% commission on 
the business done in Roumania, viz., on the nett amount of 
the invoices, besides refunding his expenses for postages 
and telegrams. 

Wilford & Cox have put a collection of their goods in hand, 
which they will forward to Jungkaus at an early date, ac- 
companied with all the necessary details. 

In the meantime they will be pleased to hear from 
Junghaua if he has any special instructions to give regarding 
the making up of the collections. 



EXERCISE 6. 

In reply to above letter No. 5, J. Junghaus under date 
7 June, first begs to thank Wilford <Ss Cox for the confidence 
they have shown him by entrusting him with their agency 
for Roumania, and he assures them once more that he will 
do everything in his power to merit same by giving every 
satisfaction. 

Having an extensive connection among the leading houses 
of the whole country, he is quite confident of securing a large 
business for them, and he will at once set to work preparing 
his customers for the collection, which he hopes to receive 
very soon. The patterns must be made up elegantly, so to 
make a favourable impression upon the customers ; the whole 
collection is to be sent in a trunk, marked J.J. No. 10. 

J, Junghaus promises to push W. ds C's goods specially 
and work for a large turnover, which is also in his own interest. 

Junghaus awaits further news. 
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EXERCISE 7. 

WUford dh Cox, under date of 15 July, acknowledge receipt 
of letter No. 6 of 7 June, of which they have taken due note 
with thanks. 

They have now pleasure in informing Junghaus that they 
have forwarded via Goole- Hamburg- Vienna, consigned to 
Messrs, Schenker d: Go. of Vienna, 1 trunk marked J.J., No. 10, 
containing the collection of patterns mentioned in their 
letter of 4 June, and they enclose herewith price lists, on 
which all requisite details are stated. 

As to the terms of payment W. db C, remark that their 
invoices must be settled within 6 months at the very latest 
by cheque on London ; if within 30 days they will allow 
1J% extra. They expect customers to make a settlement 
after 3 months from date of invoice, either by sending a cheque 
on London, or an acceptance at 3 months' date, for wliich 
interest at the rate of 6% p. a. must be included, besides 
i% to cover encashment expenses, bank commission and 
bill stamps. 

WUford <&; Cox have given every attention to the pre- 
paration of the collection, and trust that good orders will 
result. They await his further advices. 
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III.— CORRESPONDENCE RELATING TO TRANSACTIONS 
IN GOODS, FORWARDING PACKAGES FOR 
SHIPMENT, CLAIMS, Etc. 

Transaction No. 1. 

EXERCISE 1. (Re Letter No, 47.) 

Make out invoice for Messrs. Rosenthal & Co., Dresden, 
dated 31 May 19.. : 

4 Pieces 54" Trouserings No. 379, 398, 405, 429 

yards 46^ 51^ 50^ 51i 

price 5/9 5/9 5/9 5/9 
2 „ do. No. 1753, 1754 

yards 38J 39^ 

price 4/3 4/3 

6 „ do. No. 69, 85, 93, 101, 104 

yards 30 33 29 28 30 

price 7/6 7/6 7/6 7/6 7/6 
£132 lis, 6d. 

Packing £1 7s. 6d. 

Insurance on £150 Os. Od. (J?/o) = 7s. 6d. 

EXERCISE 2. (Re Letter No, 50,) 

Referring to invoice of 31 May 19.., Werner db Heath 
are sorry to inform Messrs. Rosenthal dk Co. of Dresden, that an 
error was made in invoicing 33 yards of No. 86 54'' Trouserings, 
as this piece only contains 3d yards. W, Jh H, therefore 
beg to enclose a credit note for the difference, viz., 3 yds. @ 
7s. 6d. = £i 2s, 6d., asking at the same time R, dh Co. to kindly 
excuse the error. 

They hope to be favoured with new orders very soon, 
when they will deduct this amount from next invoice. 

[Make out credit note for R. ds Co., see specimen form, 
Model Letter No. 37, page 52.] 
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EXERCISE 3. 

Rosenthal <fc Co. of Dresden acknowledge receipt of Werner 
dh Heath's letter enclosing credit note for £1 29, 6d., which 
amount they have debited to W. dh H. R, <k Co. have not yet 
measured all the pieces received and had not discovered 
the error up to now, as the ticket of the piece in question was 
marked 33 yards and they took the right measure for granted 
when checking the goods from the invoice. However, R. <So Co. 
are much obliged to W . <& H. for calling their attention to the 
mistake ; they trust that the cloths will meet with a ready 
sale, and as soon as occasion arises they will place a further 
order. 

Transaction No. 2. 

EXERCISE 4. (Re Letter No. 53.) 

S. Zvx)lle, Amsterdam^ under date 23 April, begs to acknow- 
ledge receipt of letter No. 53 from BarUett <Ss Sons, contents 
of which he has duly noted. 

He encloses cheque on London for £180 Os. Od., which 
BarUett <Sh Sons are to credit, including 1% for cash payment, 
viz., £181 16s. Od. in aU, under advice, on account of goods 
ordered through their agents, Messrs. Sternberg <Sb Co. 

S. Zwolle is in urgent need of the goods, and he trusts 
that B. dh S. will do everything in their power to dispatch 
them in a week or so. 

EXERCISE 5. 

BarUett db Sons, under date 26 April, own receipt of cheque 
received for £180 Os. Od., with which, plus 1%=£1 16s. Od., 
they credit ZwoUe's account, with many thanks. 

B. db Sons are hurrying on the execution of the goods in 
question, and they hope to be able to dispatch them in a few 
days. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 365 

EXERCISE 6. 

Bartlett dh Sons, under date 5 May, referring to their 
letter of 26th April, have now much pleasure in handing 
invoice for the goods ordered, which were forwarded to 
Messrs. John Sutdiffe <Ss Son, Orimsby, to be reforwarded by 
them to Mr. Fedor Priming <Ss Co., Amsterdam, as per ZwoUe^s 
instructions. For the amount of the invoice, viz.: 

£387 6s. 9d. less 

£181 16s. Od. cheque already received, inclusive of cash 

discount allowed thereon, they take the 
liberty of drawing upon ZivoUe for 

£205 lOs. 9d. at three months' date, and they recommend 

their draft to his protection. 

B. dh S. hope that the execution of Zwolle's order, upon 
which they have bestowed the greatest attention, will receive 
his entire satisfaction, and they await the favour of his further 
commands. 



EXERCISE 7. 

S. Zivolle, Amsterdam, under date 16 May, informs 
Bartlett ds Sons, Bradford, that he has received their favour 
of 5th inst. enclosing invoice for £387 6s. 9d., which is in 
order, and in conformity with the goods just received. 

The draft for £205 10s. 9d. has not yet been presented for 
acceptance, but will receive due honour upon presentation. 

i .^The goods are to Zvx)lle^s entire satisfaction, and he hopes 
soon to be able to send a repeat order. 



360 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

Transaction No. 3. 
EXERCISE 8. (Re Letter No. 54,) 

Leopold Schreiner d? Co, of Dussdd'Orf, under date 24th 
January, enclose an order for Printed Handkerchiefs and 
Muslins, for exportation to the Congo State. In the order 
sheet, all details are stated, and L, S. <fc Co, hope that John 
Samuel dh Co. will do their very best to execute this order to 
entire satisfaction, at the veiy lowest prices possible. The 
goods should be forwarded to Antwerp, consigned to 
jR. Schneider d; Co., and must arrive on about 10 March to 
catch the steamer for the Congo State. 

Buyers await confirmation of this order. 

EXERCISE 9. (Re Letter No, 55.) 

Buyers (writing under date 4th March) are in receipt of 
Letter No. 64 and very much regret the delay in the execution 
of their order, which caused them to miss the steamer sailing 
on March 15th. The next steamer will leave Antwerp middle 
of next month, and Buyers trust that J, Sanrnd d; Co, will 
endeavour to dispatch goods in good time to catch this boat, 
otherwise they would suffer a great loss. 

EXERCISE 10. (Re Letter No. 56.) 

Leopold Schreiner <C? Co. of Diisseldorf, under date 7 April, 
write to E, Schneider cfc Co., Antwerp, informing them that 
they will receive from John Samuel dh Co, of Manchester 
(through Heath db Co,, Manchester) : 

6 Bales marked L. S. & C.JJ 1643 to 1648, containing Cotton 
Goods (Printed Handkerchiefs and Muslins), weights, values, 
and description of the goods as per details enclosed. These 
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goods are to be shipped by S,S, *' MaritLS " of the Compagnie 
Beige Maritime du CJongo, leaving Antwerp on 15th April, 
consigned to Messrs. Richard Dolfiiss ds Cie., Matadi. The 
sending is to be insured for £600 (each bale separately for 
£100) ; one bill of lading direct to consignees, and two copies 
to Diisseldorf, together with note of charges. 

L. Schreiner <fc Co. await documents, &c., in due course. 



EXERCISE 11. (Re Letter No. 56.) 

L. Schreiner dh Co. of Diisseldorf write on April 15th to 
John, Samuel <Ss Co. of Manchester, in answer to Letter No. 56, 
enclosing cheque on London for the amount of invoice, £496 
7s. 6d., less 2J% discount for prompt cash, for which they 
await acknowledgment. 



EXERCISE 12. 

Acknowledge receipt of cheque received to balance invoice 
inquestion, hoping soon to be favoured with further orders, 
which will receive prompt attention. 



Transaction No. 4. 
EXERCISE 13. (Re Letter No. 60.) 

Robert Lamb dh Co. of Manchester, under date 7 November, 
acknowledge receipt of Letter No. 60 enclosing circular from 
Mr. Jvlius Rudert of Hamburg re goods damaged by sea- 
water. They will do the necessary and revert to the matter 
as soon as a settlement with the Insurance Company is arrived 
at, when they will also submit the respective documents 
and credit note for the amount obtained. 
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EXERCISE 14. 

Referring to their letter of 7 November, Robert Lamb dk Co. 
of Manchester, under date 12 December, herewith — viz., under 
separate cover as commercial papers (registered)* — send to 
Goldschmidt dh Co., Berlin, the documents relative to Particular 
Average of goods ex " Navarra,^^ mentioned in Letter No. 64, 
together with statements from the Average Adjusters and 
the Insurance Brokers, Messrs. John Bishop cf? Co. of London, 
amounting to £15 18s. 5d., with which they have credited 
their account. 

The goods damaged by sea-water were returned to if?. 
Lamb ds Co. by the Forwarding Agent, Mr. Jvlius Rudert, to 
be re-finished and re-dyed ; the value of the goods returned 
is £65 Os. 2d., deducting claim for damage allowed by Lloyds' 
Agents, as per details stated below ; the cost of re-dyeing 
and finishing will be about £5, so that there will be a gain of 
about £10 18s. 5d., which is equal to about 13^% profit of 
the value of the sound goods, viz., £80 18s. 7d. As soon as 
the goods are worked up, R. Lamb <fh Co. wiU forward them 
under advice. 

Details of estimated value of goods damaged : 

23J yds. @ Is. 3d £19 5 

116 „ @ 4s. Oil 23 4 

514J „ @ Is. 3d 32 3 2 

75 J „ ((f), 2s. 2d. 



8 


3 


7 


£65 





2 









* To save postage see Hooper & Graham, Modern Business Methods, The Home 
Trade, on Postal Matters, page 211. 
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j^tatement of Particular Average on Goods, Sea Damage, per 

NAVARRA, 
bound from Goolb to Hamburg and Berlin. 

Interest — 

£ 8. d. £ s. d. 

o*0o- No. 182L 1 Case Goods, valued at 350 

„ 1822. 1 do. do. 280 

Rem€under of Specification . . 1,670 



4 pes., 139J yds. 

Detn., 249D37 per cent. 



£2,300 



Including all risks on shore or afloat, &c., 
&c., until safe arrival with consignee. 
Average payable separately on ea,ch 
package. 

Damage at Hambubg — 

^1^ No. 1821. 1 Case, containing 89 
pes. Cotton Goods, 4 pes. 
damaged by Fresh Water. 

f, 1822. 1 Case, containing 87 
pes. Cotton Goods, 13 pes. 
damaged by Fresh Water. 

And on which Lloyd's Agents made an 
allowance for the damage in preference 
to selling the damaged goods by Auction. 

Pabticux^aji Average, 

On No. 1821. 1 Case Cotton Goods, 
damaged partly. 

Sound Value, per Lloyd's Agent's Certificate, 
viz. : — 

120 I. No. 2541. 20d. per vd. \ Duty paid, 
150 I. „ 4081i. 6s. 4d. ,\ f for Cash. 

I pee., 120 I., 23i yds. @ 20d. per yd. . . 118 9 

3 „ 160 1. 116 „ @ 6/4 „ .. 30 18 8 

4 pes. 139 J yds. . . 

Allowance for Damage, viz. : — 
1 pee., 23 J yds. @ 5d. per yd. 
3 „ 116 „ @l/4 „ 



.. £32 17 


6 


£0 9 8 
7 14 8 


4 





BB 
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Insured Value — £ s. d. £ s. d. 

No. 1821. 1 Case valued at £350 Os. Od. 
First cost per invoice, £327 68. 9d. 

I pes., 120 I., No. 2541, cost, viz. 23^ yds, 

@ 18d. per yd 1 14 10 

3 pes., 150 I., No. 4081 J, cost, viz. 116 yds. 

@ 4/10 per yd 28 8 

4 pes. 139i yds. £29 15 (5 

If £327 6s. 9d. be valued at £350 Os. Od., 
£29 158. 6d. will be valued in proportion 
@ £31 16s. 9d. 

£31 16s. 9d. Detd. 24-9937 per cent. . . 7 19 2 

Under 3 per cent. No Claim. 

On No. 1822. 1 Case Cotton Goods, 
partly damaged. 

Sound Value, per Lloyd's Agent's Certificate, 

II pea, 120 I., No. 2541. 20d. per yd. | ^i * -^ * ^ r 
2 „ 1441., „ 16. 2/10 „ ] Duty paid ior Cash. 

13 pes. 

11 pes., 120 I., 514J yds. @ 20d. per yd. 42 17 6 
2 „ 144 1., 75i „ @ 2/10 „ 10 13 2 

13 pes. 589f yds £53 10 8 

AUotvance for Damage, viz. — 

11 pes., 514J yds. @ 5d. per yd. £10 14 4 
2_^ JSJ_„ @8d. „ 2 10 2 

13 pes. 589i yds J^ 4 6 

Detn. 24-7043 per cent. — — — 

Insured Value — 

No. 1822. 1 Case valued at £280 Os. Od. 

First Coat per Invoice, £260 4s. lid. 

11 pes., 120 1., No. 2541., cost, viz. 5144yds. 



18d. per yd 38 11 9 

2 pes., 144 I., No. 16, cost, viz. 75 J yds. 

2/6J per yd 9 11 3 



13 pes. 589} yds. 48 3 

If £260 4s. lid. be valued at £280 Os. Od., 
£48 3s. Od. will be valued in proportion 
@ £51 16s. Id. 

£51 16s. Id. Detd. 24-7043 per cent 12 16 



I 
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£ s. d. £ s. d. 

Brought forward . . . . 12 16 

Extra Charges — 

Lloyd's Agent's Charge for Survey and 

Compromise, &c. . . . . M. 67-50 

Valuation Fees . . . . . . . . 10- 



M. 67-50 



Exchd. @ 20-35 . . ..£364 

Expenses paid by the Agent on 3 Cases, viz,, 
Nos. 1821, 1822, arid 1849— 

Carriage to Warehouse .. . .M.5.00 

Labour, taking them up, weighing, &c. 4.20 

„ opening and repacking . . 1200 
New Paper for packing . . . . 1-50 

Repacking Linen, Yarn, &c. . . 1-20 

Carriage to Railway of 3 Cases . . 5-00 

„ „ of 1 Bale, M. 103 

Surveyors' Fees 10-00 

Petty Expenses 10- 00 

Certified Copy of Protest . . .. 10-80 

M. 59-70 

If 3 Cases pay M. 59-70 """"" 

2 Cases will pay proptn. M. 39-80. 

Exchd. @ 20-35 . . . . 1 19 1 

£6 5 5 



Allow for 1 Case, No. 1822, on which there 

is a claim 2 12 9 

Postages .. 026 

Statement 110 



£16 12 3 



£ s. d. -— «— 

2,251 Decld. on Policy effd. at Lloyds, 22nd Augvst, 

19.., pays 16 5 2 

On £10,000 is £ 3/4 per cent. 

49 Decld. on Policy effd. at Lloyds, \Oth October, 

19.., pays .. .. ' 071 

On £10,000 is £ Id. per cent. 



£2,300 £16 12 3 

LLOYD'S AND 

St. Michael's Buildings, 

9, Gracechurch Street. 
8^^ December, 19. . MANLEY HOPKINS & SON. 



372 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 



JOHN BISHOP A CO., 



Uoyds, 
London, E.G., 8 December, 19.. 

Messrs. Robert Lamb & Co. Credit. 

By settlement of Claim for Particular Average per 
Navarra S/S, 

Policy £10,000 Steam Goole-Germany, &c. 
Dated 22 August 19.. 

Policy £10,000 do. 

Dated 10 October 19 . . 



Amount as per Statement . . . . . . £16 12 3 

Less 



Cost of Statement . . £0 10 6 

Brokerage . . . . 3 4 



13 10 



Cheque herewith . . . . . . £15 18 5 

Statement and Papers enclosed. 
E.E. 
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As will be seen from the Average Statement, no com- 
pensation is granted by the Insurance Company for the goods 
damaged in Case XX 1821, as the amount of the damage does 
not amount to the necessary percentage (in the present case 
3%) as per Lloyd's policy. The damage estimated by Lloyd's 
Agents at Hamburg was : 23^ yds @ 5d. £0 10 11 

116 yds @ Is. 4d. 7 14 8 
Total .. £8 5 7 



The loss in such cases must be borne by the insurers, in this 
instance by Goldschmidt & Co., Berlin, for whose account and 
risk the goods were forwarded and insured for by R. Lamb and 
Co., Manchester. 

(See Hooper db Oraham, Modern Business Methods, Import 
and Export Trade, page 166.) 

The present case, in spite of the above loss, turns out 
favourable, as Goldschmidt & Co. make a profit of £8 8s. Od. 
on the goods damaged : 

Amount recovered from Insurance Co. . . £15 18 5 

Cost of refinishing damaged goods £5 3 9 
(see Exercise, Letter No. 16, 
page 374). 

Freight, &c., for returning dam- 
aged goods to Manchester . . 13 4 

Freight, &c., for forwarding re- 
finished goods from Manchester 
to Hamburg . . . . . . 13 4 

7 10 5 

Gain .. £8 8 
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EXERCISE 16. 

Buyers acknowledge receipt of Sellers' letter of 12 December 
as well as of the various documents sent under separate cover, 
registered, of which they have taken due note, at the same 
time thanking Sellers for the trouble they have taken in the 
matter. 

Buyers now await further news as to the exact cost of re- 
finishing the damaged goods ; as soon as ready they are to be 
forwarded to Buyers. 



EXERCISE 16. 

Robert Lamb <fh Co., under date 30 December, beg to 
acloiowledge receipt of Goldschmidfs letter of 15 December, 
and herewith beg to advise them that the goods damaged and 
refinished were reforwarded to Mr. Jidius Rudert, Hamburg, 
in 1 Bale, marked G & C J J 1370 ; they enclose invoice for 
refinishing, amounting to £5 3s. 9d., which Goldschmidt dh Co. 
are to credit, together with £1 3s. 4d. freight, &c., for returning 
the damaged goods from Hamburg to Manchester. 



Transaction No. 5. 

EXERCISE 17. (Re Letter No. 66.) 

[See pages 224 — 226, Correspondence rekUing to Enquiries 
and Information about Firms (Letters Nos. 143 and 144), 
also German Commercial Practice, Part I., pages 74r-80.] 

Sellers enquire from W. Lucas <fc Co. of Berlin if Buyer is 
good for a credit of, say, £300. 
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EXERCISE 18. 

W , Imcos dh Co. of Berlin supply a very good report about 
Buyer, saying that the firm is highly respectable and trust- 
worthy. They have dealt with him for a good many years 
and had transactions of a much larger amount than the 
amount enquired about, and he has always paid promptly. 



EXERCISE 19. (Re Letter No. 73.) 

(a) Make out an invoice for the following goods sent in 
2 Bales marked LG 201/2, to John Sutcliffe & Son, Grimsby, 
to be forwarded to Julius Rudert, Hamburg : — 

400 doz. Printed Handkerchiefs @ lid. per doz. 

Nos. 799, 800, 804, 806. 

300 „ Printed Handkerchiefs @ lOJd. „ 

Nos. 47, 56, 73 (for 797). 

300 „ Printed Handkerchiefs @ lOd. ,, 

Nos. 66, 67, 797; 

Charges : 

2J% Commission, 
Packing (2 Bales), 7s. 
Insurance (J% on £50). 

(6) Advise Forwarding Agent, Mr. Jvliibs Rudert of 
Hamburg, of having sent to him, through John Sutcliffe dh Son, 
Grimsby, 2 Bales LG %% 201, 202 Cotton Goods (Printed Hand- 
kerchiefs), gross weight Kilos , which are to be forwarded 

as per instructions of Mr. Luitpold Grosser, Dresden. Expenses 
have been charged forward. 

[See German Commercial Practice, Part I., page 50.] 
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EXERCISE 20. (Re Letter No. 73.) 

LuitpM Grosser, under date 7 March, acknowledges 
receipt of Seller's letter No. 75 and begs to enclose cheque for 
£46 7s. 6d., which, with 1% extra, 9s. Id., balances their 
invoice of 23 February. Buyer awaits a receipt in due course. 

He would also like to know when the remainder of the 
goods wOl be shipped. 

EXERCISE 21. 

Sellers acknowledge receipt of above cheque. The re- 
mainder of the goods will be shipped in 3/4 weeks. 

Transaction No. 6. 

EXERCISE 22. (Re Letter No, 84.) 

Sellers, under date 30 April 19 . . , advise Messrs. Fedor 
Priming dh Co., Rotterdam, of having consigned to them 
33 Barrels of Wine, with which they are to proceed according 
to instructions of Messrs. OUhy, Leman <fe Co. of London. 

EXERCISE 23. (Re Letter No. 84.) 

Buyers, under date 2 May 19. ., write to Fedor Priming 
dff Co., Rotterdam, asking them to forward the 33 Barrels 
of Wine per first steamer to Messrs. Henry Wightman dh Co., 
Royal Albert Docks, London, charging their expenses forward. 

EXERCISE 24. 

Forwarding Agents, under date 10 May 19 . . , inform 
Buyers of having shipped the 33 Barrels of Wine per S.S. 
" Holland," to Messrs. Henry Wightman <fc Co., London, 
and charged forward their expenses amounting to £9 13s- 6d. 
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Forwarding Agents are much obliged to Buyers for this 
business, and they trust that they will continue to avail 
themselves of their services whenever occasion arises. Their 
(Buyer's) orders will always be promptly attended to. 



EXERCISE 25. (Re Letter No. 86.) 

In reply to Letter No. 85, Sellers beg to acknowledge 
receipt of the remittance received, value £170 7s. 6d., which 
they have placed to Buyers' credit, with many thanks. 

They, however, beg to point out that it is quite impossible 
to aUow the £4 7s. 6d. deducted for cash discount, as the prices 
which they quoted were exceptionally low ; besides they 
made no charge for the cost of barrels, and it was understood 
that the total amoimt of the invoice would be remitted as soon 
as the wine had arrived in London. 

Sellers, therefore, ask Buyers to re-credit them with the 
above deduction, and they hope soon to be favoured with a 
further order, when this amount can be settled by adding it to 
the next remittance. 

EXERCISE 26. 

Buyers, in reply to Sellers' letter, beg to point out that no 
stipulation was made that the amount of the invoice was 
strictly " nett cash," and they therefore deducted 2J%, 
which is quite customary when paying for goods on arrival ; 
other wine growers allow up to 6 months free of interest, 
so that the discount of 2J% deducted is nothing but a fair 
rebate for their early payment. 

Buyers consider their remittance to be in full settlement 
of the invoice, and they hope Sellers will agree to this, if they 
wish to receive further orders. 
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EXERCISE 27. 

Sellers acknowledge receipt of Buyers' letter No. 26. 
They are sorry that they omitted to state in the invoice the 
condition " Payable nett cash," and they will therefore agree 
to allow in this instance the 2|% deducted and have balanced 
the invoice in question. 

The loss of this amount lessens considerably their small 
profit on the transaction, after having made exceptionally low 
prices and charged nothing for the barrels. They therefore 
venture to hope that Buyers will soon place another, larger 
order, to compensate them for this extra allowance. 

Transaction No. 7. 

EXERCISE 28. (Re Letter No. 91.) 

Buyer instructs Forwarding Agents to ship Goods by 
first steamer sailing to the Philippine Islands to his Branch 
House in Manila ; one B/L is to go direct to consignee in 
Manila ; the two other copies, together with note of charges, 
are to be sent to Buver. Insurance has been effected by 
Buyer. 

EXERCISE 29. (Re Letter No. 98.) 

Buyer writes to his London Bank, The City Bank, asking 
them to remit for his account to Messrs. Chas. Hind db Co.. 
Nottingham, £218 16s. 9d., and debit his account under advice. 

EXERCISE 30. 

The City Bank, under date 8 October, inform Buyer of 
their having remitted to Sellers the amount of £218 16s. 9d., 
with which they have debited him in current account, due 
to-day. 
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Transaction No. 8. 

EXERCISE 31. (Re Letter No, 101.) 

Following up their letter of 8 October, Messrs, Smith dh 
Rowland of Leeds, ander date of 15 November, beg to inform 
Buyer that they have just forwarded, through the medium of 
John Sutcliffe dh Son,, Orimshy, one small case, containing 
five complete collections of novelties for the coming spring 
and summer season. They enclose price list, in which all 
requisite details are stated. 

Sellers have spared neither trouble nor expense in order 
to make the collections as attractive as possible, and they 
therefore trust that Buyer's travellers will obtain good results, 
to compensate Sellers for their outlays. 

To give Buyer some encouragement to push Sellers' goods, 
thev have decided to allow him this season an extra discount 
of 2J%, if the orders on these collections amount to £1,500, 
and they hope that he will appreciate this. 



EXERCISE 32. 

Buyer, under date of 21 November, acknowledges receipt 
of Sellers' letter No. 31, also of the pattern collections, which 
he has just received, and for which he is very much obliged. 
The collections have indeed been got up very tastefully, and 
he assures Sellers that he will endeavour to attain the turnover 
stipulated in order to get the benefit of the extra discount 
promised, which would materially assist him to bear the 
heavy travelling expenses which are always incurred in 
carrying such collections. 
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EXERCISE 33. 

Buyer, under date 9 January, has much pleasure in handing 
enclosed Order No. 1, which he recommends to Sellers' par- 
ticular attention. As stated on order sheet, goods must be 
shipped by 15/20 March prox**., consigned to Heinrich Werder, 
Hamburg " Freihafeny* 

Buyer awaits confirmation of this order in due course. 

Further orders will follow very shortly. 

EXERCISE 34. 

Acknowledge receipt of above order, which is conform in 
every detail, and will be shipped in accordance with instruc- 
tions received. Sellers will be pleased to be favoured with 
the promised further orders, which will receive their very 
best attention. 

Transaction No. 9. 
EXERCISE 36. (Re Letter No, 102.) 

Sellers, under date 22 May, beg to enclose invoice for 
further sending of various sets of laces delivered complete, 
amounting to £93 7s. 5d., for which Buyers are to credit them. 

They are hurrying on the making of the sets remaining, 
and will make another shipment without loss of time. 

Above goods were shipped through Messrs. E. Sander- 
son <Ss Co. of this City, as usual. 

EXERCISE 36. (Re Letter No. 103.) 

Make out a credit note for 
72 doz. yds. of Lace, No. 1095, charged @ 2s. 9d. per doz. yds. 

instead of 2s. Sd. „ 
less 15% and 2^% discount. 
Due 22 May, 19.. 

* As these goods are for re-exportation to Scandinavia, and will be 8hipi>ed from 
Hamburg, together with other goods (to save expenses), the sending must be addressed 
„Freihafen (=Free port) Hamburg " ; otherwise the German import duty will be levied 
on these goods. 



I 
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EXERCISE 37; (Re Letter No. 105.) 

Buyers, in reply to Letter No. 105, under date 24 June, 
acknowledge receipt of further sending received in the mean- 
time, amounting to £46 3s. 7d., with which they have credited 
Sellers, with thanks. 

They would be very much obliged if Sellers would make 
a special effort to make sendings of complete sets, but if this 
is not always possible, they may send an incomplete set of 
various widths as soon as there is sufficient lace to make a 
parcel of about 20-30 kilogrammes. The chief point is that 
goods be delivered without delay, as Sellers are now in the 
midst of the season and require goods most urgently. 

Of other contents of Sellers' letter. Buyers have taken due 
note, and they will transmit the remarks to their Mr. Thiele, 
who is still on his journey, as the complaint re sales to retailers 
emanated from him. 



EXERCISE 38. 

Sellers are in possession of Letter No. 37, contents of 
which they have duly noted. 

They are pleased to be able to enclose invoice for another 
shipment to the amount of £238 6s. 9d.; for which Buyers 
are to credit them. 

This sending completes most of the lace stated to be 
urgently required ; the delivery of the remaining lace they 
are hurrying on, and they enclose a hst of what is still pending 
execution, stating approximate date of delivery. Buyers 
may rest assured that no time will be lost in shipping these 
goods. 
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Transactton No. 10. 

EXERCISE 39. (Re Letter No. 107.) 

Buyers, under date 12 May, own receipt of Letter No. 107 
and thank Sellers for patterns received. They are sorry that 
the manufacturer will make no concession on the various 
numbers ; had he done so they would have been able to do 
a very nice business ; it seems that his competitors have 
brought out a cheap imitation of this class of lace, so they 
(Buyers) will now have considerable difficulties to contend with. 

Buyers have made a selection of the designs submitted, 
and they give the enclosed order for 9 sets, which must be 
executed very promptly. They must, however, make it 
a condition that the manufacturer reserves these sets to them 
for London, for at least 6-8 weeks, so that they may be the 
first in the market to show these goods and thus get an ad- 
vantage over their competitors. 

Buyers trust that the manufacturer will accept this 
proposal, and they are awaiting invoice. 

EXERCISE 40. 

Sellers, on 14 May, beg to thank Buyers for the order 
received by their favour No. 39, which will receive their very 
best attention, and they will be able to make a good sending 
in about three weeks. The manufacturer is quite willing to 
accept the proposal, and therefore will not show the selected 
patterns to any London House before end of June, but he 
considers the quantities ordered of Nos. 3790/6, 3718/26, 
3753/69, 3773/79, and 3617/21 somewhat small, and hopes 
that Buyers will see their way to double the quantities, in 
order to make it worth his while to reserve these sets, which 
would no doubt meet with a ready sale on the London market. 
They await a reply by return of post. 
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EXERCISE 41. 

On May 16th, Buyers write to Sellers (in reply to Letter 
No. 40), saying that they agree to double the quantity of 
the various numbers mentioned, and they hope to receive 
very soon an invoice for a good sending. Buyers are pushing 
these sets specially and will send a supplementary order very 
shortlj'^. 

EXERCISE 42. 

Sellers, under date 29 May, acknowledge receipt of 
favour No. 41, and now have much pleasure in handing 
invoice of a sending of lace ordered, despatched to Buyers' 
address through forwarding agents, Messrs. Brasch dh Rothen- 
stein of Plauen, amounting to £128 10s. 9d., for which Sellers 
take the liberty of drawing upon Buyers, as usual, payable 
end of July, and commend the draft to Buyers' protection. 

Sellers hope to complete Buyers' order in about a fortnight ; 
in the meantime they wUl be very pleased to receive further 
orders. 

EXERCISE 43. 

Buyers are in possession of Letter No. 42, as well as of the 
shipment of laces, for which they are obliged, and which is to 
their entire satisfaction. 

The draft will be duly honoured upon presentation, but 
Buyers beg to point out to Sellers that they (Sellers) have 
forgotten to deduct 2J% for prompt payment, and therefore 
ask Sellers to deduct the £3 4s. 3d. from their ^ext draft. 

Buyers enclose a further order which they recommend to 
Sellers' prompt attention. 
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EXERCISE 44. 

Sellers thank Buyers for new order contained in letter 
No. 43, which will be executed in 2-3 weeks. 

They (Sellers) are sorry that they overlooked deducting the 
2J% extra discount from their draft, and they will take this into 
account when drawing against the next sending. They beg 
to apologise for this oversight. 



Transaction No. 11. 

EXERCISE 45. (Re Letter No. 109.) 

Make out credit-note for 6 yards Coating No. 2722 @ 6s. 9d. 
less 10% discount. 

EXERCISE 46. (Re Letter No. 111.) 

{a) Buyer, under date 24 November, acknowledges receipt 
of Letter No. Ill, and is sorry to say that he cannot keep 
the 2 pieces Orion Satin in question, as for the particular 
purpose these goods are required they must be 48^ wide. 

He has handed over the 2 pieces to Sellers' agent, Mr. 
Albert Oaugler, as requested, and asks Sellers to send him a 
credit-note for the goods, inclusive of Marks 48.30 for German 
import duty and Marks 14.30 for proportionate freight dis- 
bursed by him. 

Make out a credit-note for : 

(b) No. 5885 48^" Orion Satin 52i and 53 yds. @ 6s. 6d. less 
10% discount, adding Marks 48.30 and 14.30 at exchange of 
20.42 per £. [See Hooper <fc Oraham, Import and Export 
Trade, Exchange Calculations, page 30.] 
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EXERCISE 47. 

Sellers, in reply to Letter No. 46, are very sorry to learn 
that Buyer has no use for the 2 pieces of Orion Satin wrongly 
sent, and they now enclose a credit-note for goods handed 
over to their agent, inclusive of their disbursements for duty 
and freight. 

Sellers \^ ill be pleased to send 2 pieces of 48" and they ask 
Buyer to let them know whether they are to do so; they 
could send these 2 pieces in about 10 days. 

EXERCISE 48. 

In reply to letter No. 47, Buyer acknowledges receipt of 
credit-note, for the amount of which he has debited Sellers' 
account. 

For the present he does not wish to receive 2 pieces 48" 
in exchange for the 42" Orion Satin wrongly sent, as he has 
sufficient stock of these Satins, but when occasion arises he 
will not fail to send orders. 

Transaction No. 12. 

EXERCISE 49. (Re Letter No. 115.) 

Buyers, under date 31 October, acknowledge receipt of 
Letter No. 115, and write to say that they are extremely sur- 
prised at Sellers' refusal to allow the claim, as their Mr. 
Nalewki distinctly stipulated for 10% discount on the Hand- 
kerchiefs in question, otherwise he would have never bought 
them. Buyers, therefore, insist upon payment of the diflFerence 
viz., 5% on £103 19s. 6d. = £5 4s. Od. 

They now enclose cheque on London for £213 6s. 9d., 

in settlement^of invoice of 25 July 19.. of £218 lOs. 9d., 

asking Sellers to send a receipt in due course, 
cc 
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EXERCISE 60. 

Sellers are in possession of Letter No. 49, enclosing cheque 
for £213 6s. 9d., which they have passed to Buyers' account, on 
% of invoice of 25 July last for £218 lOs. 9d. 

Sellers must strongly protest against the deduction made 
by Buyers of £6 4s. Od. for alleged difference of discount on 
Handkerchiefs in question, as the goods were sold to Mr. 
Nalewki with 6% only. Not only Mr. Burgess, but also 
the manager of their Handkerchief Department, Mr. Ward, 
distinctly remember having stipulated for 6% ; it is true 
that Mr. Nalewki wanted 10%, but this was refused by both 
Mr. Burgess and Mr. Ward, as indeed it would be quite im- 
possible to allow such a discount unless they wanted to work 
at a loss. 

Sellers handed Mr. Nalewki a copy of his order on which 
5% is distinctly mentioned, and which is binding, so there can 
be no dispute whatever on this point. They, therefore, must 
ask Buyers to pay the amount of £5 4s. Od. to their agent in 
Warsaw, Mr. Moritz Goldberg, and unless Buyers do so, they 
will be compelled to close the account. Sellers like to do their 
business in a straightforward manner and they wiU not sub- 
mit to such arbitrary deductions as made by Buyers ; had there 
been the least doubt about the discount granted on their part, 
Sellers would have willingly given buyers the benefit, but as 
they are quite sure of having agreed to 5% only, they expect 
Buyers to fulfil their obhgation. 
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IV.— CORRESPONDENCE RELATING TO PAYMENTS, 
DRAFTS, ACCOUNTS CURRENT, DUNNING, etc. 

Transaction No. 1. 

EXERCISE 1. (Re Letter No, 120.) 

Buyers, under date 23 September, acknowledge receipt 
of Letter No. 120, of which they have taken note with thanks. 

They now have pleasure in enclosing a farther remittance 
for £120 Os. Od. at sight on London, and ask Sellers to kindly 
acknowledge receipt in due course. 

Buyers also enclose another order which they commend to 
Sellers' attention. 

EXERCISE 2. 

Sellers, on September 25th, return cheque received for 
£120 Os. Od. on London, as Buyers omitted to endorse it in 
favour of Sellers. 

The order enclosed in Letter No. 1 is receiving every 
attention, and will be executed in 2-3 weeks. 



EXERCISE 3. 

Buyers acknowledge receipt of Letter No. 2 and now beg 
to return cheque in question, £120 Os. Od. on London, duly 
endorsed, and ask Sellers to kindly excuse oversight. 

Of other contents of Sellers' letter. Buyers have taken 
due note and are obliged. 
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EXERCISE 4. 

Sellers, on 30 September, are in receipt of Letter No. 3, 
coveringj£] 20 Os. Od. payable at sight on London, duly endorsed, 
which they have passed to Buyers' account, with many thanks. 



Transaction No. 2. 

EXERCISE 5. (Re Letter No, 122.) 

Sellers, imder date 10 April, inform Buyers that they duly 
received their letter of 13 March, of which they have taken 
due note, and they now await the remittance promised. 

EXERCISE 6. 

Buyers, in reply to Letter No. 5, on 17 April, beg to en- 
close cheque on London for £200 Os. Od., which Sellers are to 
place to Buyers' credit on account. Buyers will endeavour 
to make another remittance very shortly. 

EXERCISE 7. 

Sellers own receipt of Letter No. 6 with cheque, value 
£200 Os. Od. on London, which they have passed to Buyers' 
credit, with thanks. 

They are somewhat surprised at the smallness of the 
remittance, considering that nearly £400 is now overdue, and 
they must insist upon another payment being made by the 
end of the month, otherwise they will be compelled to put a 
sight draft in circulation. The profit Sellers make on goods 
sold is so little that they must see to their money coming in 
promptly, otherwise it would not be worth their while to do 
the business. 
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Transaction No. 3. 



EXERCISE 8. 

Buyers, in reply to Letter No. 124, beg to point out to Sellers 
that a term of 6 months free of int/erest is granted to them 
by all the other houses, from whom they buy similar goods, 
and they hope that Sellers will be able to do the same, otherwise 
Buyers would find it more to their interest to cover their 
requirements through other channels in future. Hitherto, 
Buyers have given Sellers the preference, and they will be 
pleased to continue to do so, if Sellers aUow Buyers equal 
terms. Buyers therefore must ask Sellers to cancel the balance 
claimed. 



EXERCISE 9. 

In reply to Letter No. 58, Sellers are sorry to say that they 
cannot see their way to accede to Buyers' request to allow 
6 months free of interest. Sellers do not mind waiting 6 months 
for remittance in payment of their invoices, but if Buyers 
take that time. Sellers must insist upon payment of 3 months' 
interest at the rate of 6% p.a., as the utmost they can allow 
is three months free only. If other houses allow of a longer 
period free, they must cover themselves for the li%, which 
a farther 3 months would mean, by some other means, perhaps 
by raising the prices. Sellers' quotations are based upon 
a 3 months free credit only, which admit of no loss of interest 
for delays in payment, and they . therefore must ask Buyers 
to carry forward the balance claimed. 
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Transacflon No. 4. 

EXERCISE 10. (Re Letter No. 125.) 

Buyers, under date 30 June, enclose a draft for £464 10s. 4d. 
per 15th August on London, in settlement of account to date, 
as per statement at foot, receipt of which Buyers are to 
acknowledge. 



Statement — 

19.. 
May 24. 
June 7. 

,, 13. 


Your invoice 


£ s. 
. . 74 18 
.. 213 18 
. . 175 13 


d. 
7 
9 





£464 10 


4 



EXERCISE 11. (Re Letter No. 126.) 

Sellers acknowledge receipt of Buyers' letter. No. 126, and 
are somewhat surprised that Buyers still refuse to pay the 
amount of £6 6s. 2d. deducted some time ago for late delivery 
of yams, after the explanation Sellers' agent had given to 
Buyers on this subject. Sellers can only repeat that they 
had entered into no formal contract to deliver the yams 
ordered on 16 February certain, as the spinner could give 
them only an approximate date for deUvery ; the delay of 
3 weeks in delivering these yams could not be avoided, owing 
to the break-down of some machinery, of which Sellers advised 
Buyers at the time. 

Had Sellers bound themselves to deliver the yams in 
question on February 16th prompt, they would not hesitate 
one moment to grant fair compensation, but as they did 
not do so, they must in fairness expect Buyers to withdraw 
their claim, and they therefore ask them to carry forward 
the amount deducted. 
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Transaction No. 5. 

EXERCISE 12. (Re Letter No, 127.) 

Sellers, under date 11 November, inform Buyer that they 
have taken the liberty of drawing upon him for £266 19s. Od. 
per 11 February, 19. ., payable at exchange as per endorse- 
ment, in settlement of invoices as -per statement at foot, and 
recommend their draft to his protection. 

Sellers wiU be pleased to be favoured with further orders, 
which will receive their very best attention. 

Statement — 

JLV .... 

July 14. Our invoice 
24. 



>> —*. ,, ,, 



Interest from 31st August to 11th 
November (72 days), @ 5% 



£ 
180 

84 


s. 

9 

16 


d. 
6 
6 


£265 
. 1 


6 
13 






£266 


19 






EXERCISE 13. (R« Letter No. 128.) 

Buyer, in reply to Letter No. 128, begs to inform Sellers 
that their draft for £266 19s. Od. per 11 February prox^, 
has this day been presented to him for acceptance ; in ac- 
cordance with Sellers' wishes he accepted the draft, to avoid 
expenses by a refusal, and he has debited Sellers with £1 ISs. Od. 
for the amount of interest included in this dcetft, which Sellers 
are to deduct on the next occasion. 

Transaction No. 6. 

EXERCISE 14. (Re Letter No. 134). 

Buyers, in reply to Letter No. 134, dated 23 November, 
are sorry to see that Sellers refuse to meet their wishes re 
3 months free of interest on former transactions. 



392 GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 

In opening the business with Sellers, Buyers informed 
Mr. Dorrien (the Sellers' traveller) that they expected a credit 
of 3 months free of interest ; it is true that he pointed out 
that Sellers allow, as a rule, only 30 days free, but he took the 
order, being anxious to secure Buyers' business, and nothing 
else had been mentioned to Buyers on the subject until they 
found, on verifying the extract of account current received 
middle of July, that interest was charged after 30 days ; 
having been very busy lately. Buyers had no time to examine 
account current before now, otherwise they would have claimed 
before. 

Buyers, as already mentioned, agree to pay interest in 
future after 30 days, but they expect Sellers to cancel the 
interest charged on former transactions, and unless Sellers do 
so, Buyers would be obliged to limit or discontinue their 
business with Sellers, as they think that their claim is justified 
in every respect. 

Buyers now await a decisive answer. 



EXERCISE 15. 

Sellers, in reply to Letter No. 64, can only refer to their 
Letter No. 132 (of 14 November), in which they pointed out 
to Buyers that their agent, Mr. A. Bauer, had been instructed 
to notify Buyers, that 30 days free only could be allowed, and 
from what Sellers can understand, this information had been 
duly conveyed to Buyers by him. 

However, in order to terminate this rather unsatisfactory 
correspondence. Sellers are willing to spUt the difference in 
question and they enclose a credit-note for £3 14s. 6d., hoping 
that this will be appreciated by Buyers, and Sellers await 
with pleasure the favour of their further orders, which will 
receive Sellers' best attention. 



GERMAN COMMERCIAL PRACTICE 393 

EXERCISE 16. 

Buyers received Letter No. 65, enclosing a credit note for 
£3 14s. 6d., which they have placed to the debit of Sellers. 

Buyers, too, do not find it an agreeable work to correspond 
further on the subject, and they therefore accept the credit 
note as a compensation for the interest charged in account 
current per 30 June. 

As soon as opportunity offers, Buyers will give a further 

order. 

Transaction No. 7. 

EXERCISE 17. (Re Letter No. 136.) 
Buyers in reply to Letter No. 136, can only repeat that the 
charge made for packing is enormous and out of all proportion 
to the proper value of the material. Buyers receive sendings 
from other quarters daily, and the charges on them do not 
amount to half so much as Sellers have invoiced. Buyers 
therefore ask Sellers to look into this matter again, as there 
must be some mistake, and to send a credit note for an adequate 
reduction. 

Buyers at the same time enclose a cheque for .£50 on 
London, to be credited under advice. 

EXERCISE 18. 

Sellers, in reply to Letter No. 67, have carefully looked into 
the charge made for packing expenses, and they found that 
no mistake was made in this item, the material used being of 
the very best ; besides. Buyers must not forget that the fancy 
boxes specially ordered by them are rather expensive, and 
cannot be produced at a lower figure than that charged. 

However, in order to meet Buyers, Sellers are willing to 
make an allowance of £1 Os. Od., and they enclose a credit 
note, hoping that this abatement, which constitutes an actual 
loss for Sellers, will meet the case. 

Remittance for £50, cheque on London, has been credited 
with many thanks. 

CO 1 
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Transaction No. 8. 

EXERCISE 19. (Re Letter No. 139.) 

Dr. Ludwig Stoll of Frankfort o/M., under date of 3 January, 
has pleasure in acknowledging receipt of Sellers' letter, No. 139, 
enclosing various documents relative to the affairs of Carl 
Philo, Borne d: Co., with which he wiU do the needful. 

A statement of assets and liabilities of the debtors, which 
has been prepared by the official accountants, shows that a 
dividend of 50% will be paid, provided that the debtor's 
outstandings wiU all be realised. 

As soon as a final arrangement has been arrived at. Dr. 
Stoll will revert to the matter. 

EXERCISE 20. 

Sellers are obliged to Dr. Stoll for his favour of 3rd of 
January, of which they have taken due note. As the amount 
in question is very small, Sellers are quite agreeable to accepting 
a dividend of 50% (=10s. in the pound), in case debtors 
are anxious to secure an extrajudicial arrangement. 

Sellers are now awaiting further news on the subject. 

Transaction No. 9. 

EXERCISE 21. (Letter preceding iV'o. i4^.) 

Sellers, under date 20 February, write to Buyers saying 
that no doubt it will have escaped their attention that the 
invoices of last September are still unpaid, and Sellers therefore 
take the liberty of calling Buyers' attention to this fact. 

At the same time. Sellers beg to ofiFer their services to Buyers, 
and they would be pleased to be favoured with a further order, 
which will receive every attention. 
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EXERCISE 22. (Re Letter No. 142.) 

Sellers are in receipt of Buyers' letter, No. 142, and in reply 
beg to say that they agree to waiting till middle of next month, 
but trust that Buyers will keep their promise, as Sellers cannot 
afford to give such long credits, considering their small profit 
on goods sold. Their terms are cash, that is to say their 
invoices must be paid at end of the month (month of invoice 
not included), and Sellers must insist upon Buyers strictly 
adhering to this condition in future ; the payment of interest, 
w^hich Buyers offer for a long credit, is no equivalent to Sellers 
for their capital, and they must see to a quick turnover, 
where their principal profit lies. 

EXERCISE 23. 

Buyers, on 18 May, acknowledge Sellers' letter, No. 72, 
for which they beg to thank them, and they will in future 
make special efforts to adhere to Sellers' terms ; the present 
stagnation in trade was the only reason why Buyers were 
unable to pay as promptly as they desired, as their outstanding 
monies are very hard to recover. 

Buyers have now much pleasure in enclosing a cheque for 
£306 16 9, in settlement of account as per details below, 
and ask Sellers to kindly acknowledge receipt in due course. 

Invoice of 3 September 19. . . . . . £114 6 9 

„ 2S „ .. .. 185 12 

Value 31 December . . £299 18 9 

Interest @ 6% to 18 May (138 days) . . 6 18 



£306 16 9 



EXERCISE 24. 



Sellers acknowledge receipt of above remittance with best 
thanks, and have taken due note of Buyers' letter as regards 
settlement of future orders, which they will be pleased to receive. 
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v.— CORRESPONDENCE RELATING TO ENQUIRIES 
MADE ABOUT FIRMS, AND INFORMATION 

SUPPLIED. 

EXERCISE 1. 
(Letter preceding No. 145 and relating to No. 51.) 

Enquire from Ferdinand Miiller dh Co. of Elberfeld about 
the standing of S. Zivolle, Amsterdam, who has given BartleU 
dj Sons, Bradford, an order amounting to about £360. 



EXERCISE 2. 
(Letter preceding No. 146 and relating to Nos. 137 and 139.) 

Carl Philo, Borne dh Co. of Frankfort on the Main are desirous 
of doing business with Thomhury, Lowe da Co., Ltd., Man- 
chester, and have given Passavant Gebriider of Basis as reference. 
Thomhury, Lowe <fc Co. Ltd., therefore ask Passavant Oebrilder 
whether they consider the named firm good for about £400. 



EXERCISE 3. 

(Letter preceding No. 149 and relating to No. 4 Exercises, 
2 Correspondence with Agents, page ...) 

Wilford dh Cox of Bradford enquire from WiUihald dk Cohn 
of Brunswick about J. Junghaus, Bucarest, asking them 
whether they consider him a suitable agent ; Wilford db Cox 
would also like to know if Junghaus is possessed of means, 
so that they might now and then entrust him with encashments. 
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EXERCISE 4. 

(Letter preceding No, 150 and relating to No, 4, Exercises, 
2 Correspondence with Agents, page ...) 

Wilford <Ss Cox of Bradford ask Wertheimer <fc Ehhardt of 
Brandenburg for information about J. Junghaus, Bucaresty 
who appHed for their agency. They would like to know 
whether Junghaus is well introduced to the best customers of 
Bucarest, and whether he is very careful in making sales, 
as Roumania is rather a risky market, and they would only 
appoint an agent if they knew that their interests are in 
safe hands. 

Wilford df Cox also ask if Junghaus is in a position to offer 
a guarantee, in case he should make purchases for his own 
account. 
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VL— CORRESPONDENCE RELATING TO SUSPENSION 

OP PAYMENT. 

EXERCISE 1. 
(Letter from Brandon d; Welter of London to their agent, 

Heinrich Blank y Leipzig.) 

Brandon <Sc Weller, under date 4 March 19.., without 
referring to current correspondence, enclose a circular, which 
they just received from Friedrich Gerhardt of Leipzig an- 
nouncing his insolvency. 

B. dh W. are exceedingly surprised at this news, as H. Blank 
has always spoken highly of debtor, and on the strength of this 
they did not hesitate to execute all the orders debtor sent, some 
of which were executed only a few months back. They trust 
that debtor's position is not a serious one, so that no loss will 
be incurred, and they ask Blank to represent them at the 
creditors' meeting on 12th inst., as mentioned in the circular. 
From the enclosed statement of account. Blank will see that 
debtor owes £340 16s. 9d., to which interest at the rate of 
6% p. a. is to be added (from the date of invoice to day of 
payment) ; they also enclose a power of attorney* in case 
Blank should require one. 

B. dh W. are anxiously looking forward to a detailed 
report on the position of their debtor. 

Statement of Account : 

19.. 

September 14. Amount of invoice . . 



October 28. 

December 16. 

19.. 

January 18. 

February 4. 



5 J 5> 

5 J 5? 



»> 5? 



J> 55 



55 AO. ,, ,, 



£34 17 
26 16 
54 8 


9 

2 


64 3 

84 7 
76 3 


7 
6 
9 


£340 16 


9 


■a ._ 



* For specimen of Power of attorney see Letter No. 139, page 213. 
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EXERCISE 2. 

Heinrich Blank, on March 7th, begs to acknowledge 
receipt of Brandon dh Weller^s letter with enclosure relating 
to Friedrich Gerhardt. 

He is exceedingly sorry for this occurrence, but no one 
expected that difficulties would ever arise, as debtor was 
supposed to be very wealthy and gave to each of his four 
married daughters a dowry of about 60,000 Marks, besides 
having paid off his former commanditaires, Messrs. Werner 
<Sc Haupt of Hamburg. Indeed, debtor's provisional balance 
sheet shows a surplus of about 320,000 Marks over his liabilities, 
which amount to about 830,000 Marks. In certain quarters, 
however, it is feared that his stock and buildings with machinery 
figure for an excessive amount, but nothing definite can be 
stated until the whole situation is examined, and Blank must 
reserve any further comment until after the creditors' meeting, 
when he will report promptly. 

Blank at the same time assures Brandon dh Weller that he 
will do his very best to safeguard their interest in the most 
effective manner. 

EXERCISE 3. 

Referring to his letter of 7th inst., Heinrich Blank begs to 
inform Brandon dh Weller that the meeting of creditors in the 
affairs of Friedrich Gerhardt has just taken place. Debtor 
asked for a postponement for three years, engaging himself 
to pay off his debts by 6 equal half-yearly instalments, without 
payment of interest and without offering any guarantee. 
This was rejected by the majority of creditors represented, 
and after a lengthy discussion, debtor proposed that he would 
undertake to pay a dividend of 66f % within 12 months from 
day of acceptance by his creditors, paying 15% cash down, 
and the remainder by debtor's acceptances at 4, 8 and 12 
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months' date, including interest at 5% p.a. and covered by 
the guarantee of the bankers, J, Baruch dh Co of this City. 

Most of the creditors present favoured this second proposal ; 
which, considering the actual situation of the affairs of Ger- 
hardt, seems to be very acceptable and in the interest of all 
the creditors. If the case should be thrown into the bank- 
ruptcy court, Blank is sure that no 50% can be expected, 
as the large stock and buildings with machinery will not realise 
half of their real value, as experience has shown in similar cases. 

Blank is indeed very sorry for this occurrence, that B. cf? W. 
should have to lose, but no blame can be attached to him, 
as G. enjoyed general confidence to the very last minute, 
and everybody gave him credit for what he asked for ; the 
crisis was chiefly brought about through Gerhardfs bank, 
which suddenly withdrew the credit. 

Blank is now awaiting Brandon df Wdler^s instructions 
how to act in the matter. 

EXERCISE 4. 

Brandon <fc Weller, under date 20th March, own receipt 
of Heinrich Blank's letter of 12th inst., of which they have 
taken due note. They cannot quite agree with him as to the 
acceptance of the proposition made by debtor, and they 
insist upon debtor paying at least 75% cash. They contend 
that debtor should have known his real position long ago, 
and he should not have aggravated his liabilities by further 
purchases ; two-thirds of the amount of his indebtedness 
date back only a few weeks, when he must have foreseen 
coming events, and receiving further goods under such cir- 
cumstances can only be termed open fraud. 

B, dh W. must therefore ask H, Blank to see that debtor 
makes a better offer, otherwise they would prefer that he 
should go into the bankruptcy courts, even at the risk of 
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recovering less ; they would then at least have the satisfaction 
of knowing that the whole situation would be properly in- 
vestigated. 

B, db W. are also writing to debtor's former commanditaires 
of Hamburg, Messrs. Werner dh Haupt, who are business 
friends of theirs, to have their opinion on the matter. 



EXERCISE 5. (Re Letter No. 154.) 

Brandon dh Weller, on March 27th, referring to their 
letter of 20th, write to Heinrich Blank with respect to affairs 
Friedrich Gerhardt, saying that after mature reflection they 
have decided to accept debtor's proposal of 66§%, if no higher 
dividend can be obtained, but the amount must be paid in 
cash. 

They therefore ask Blank to convey to debtor this decision, 
upon the acceptance of which depends their consent to a 
voluntary arrangement ; if debtor should refuse this con- 
dition, they would be compelled to make him bankrupt. 

B. dh W. now await a decisive reply. 

EXERCISE 6. 

Heinrich Blanks in reply to Letter No. 5 on April 2nd 
begs to inform Brandon dh Weller that he has made every 
effort possible to induce Oerhardt to pay the proposed dividend 
of 66f % in cash, but he is sorry to say that he has not suc- 
ceeded ; the composition has to be signed by all the creditors 
accepting the terms of the arrangement already stated, and 
no preference can be given to any of the creditors. However, 
after a lot of work and diplomacy, H. Blank succeeded in 
securing an extra dividend of 10%, which debtor promises 
to pay him secretly as soon as Brandon dk Weller have given 
their consent to the terms officially stated. 
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H, Blank thinks that Brandon ds WeUer will do best to 
accept this proposal, as it is very favourable indeed, con- 
sidering the circumstances ; the three acceptances at 4, 8 and 
12 months' date will certainly be met, as they are covered 
with the guarantee by the well-known bankers J. Baruch d; 
Co.,. and the first instalment of 15%, plus 10% extra, would be 
paid in cash at once. 

H. Blank mentions that the case is rather an unfortunate 
one, and he is sure that Brandon d: WeUer^s interests are safe- 
guarded by agreeing to the above proposal. He now awaits 
their final decision in this matter. 

EXERCISE' 7. 

In reply to Letter No. 6, Brandon da WMer inform Heinrich 
Blank that they consent to arccepting the terms stipulated, 
viz., 15% & 10% payable in cash, and acceptances for 17§% 
at 4 months' date, 17% at 8 months' date, and 17% at 12 
months' date, which are to be guaranteed by Messrs. J. 
Baruch ds Co,, interest to be added at the rate of 5% p. a. 

Brandon ds Wdler ask H, Blank to do the needful, and they 
hope that a cheque for the first instalment and the extra 
dividend of 10% will soon come forward. 

EXERCISE S. 

Heinrich Blank acknowledges receipt of Letter No. 7, of 
which he has taken due note. He already signed the com- 
position, in consequence of Brandon dj WeUer^s authorisation, 
and he hopes to be able to send a cheque for the first dividend 
in a few weeks, when all the creditors will presumably have 
agreed to the terms. 

Friedrich Gerhardt wishes H, Blank to transmit to Brandon 
do Wdler his most hearty thanks for the assistance they 
afforded him by accepting the terms of the composition. 



V.-ABBREVIATIONS USED 
IN GERMAN CORRESPONDENCE. 
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ABBREVIATIONS, 





GERMAN. 


k 


= zu, bei. 


a. a. 0. 


= an anderen Orten. 


abds. 


= abends. 


a/ 


= auf. 


a. c. 


= anni currentis, laufenden Jahres. 


a. d. 


= a dato, von heute an. 


a. D. 


= ausser Dieusten. 


Adr. 


= Adresse. 


A. G. 


= Aktien-Gesellschaft. 


Anw. 


= Anweisung. 


a. p. (a. p^) 


= anno passato, des vergangenen Jahres 


Art. 


= Artikel. 


a. St. 


= alten Stils. 


Aufl. 


= Auflage. 


a/v 


= a vista, nach Sicht. 


b/ 


= bei. 


Bd. 


= Band. 


Bchhdlg. 


= Buchhandlung. 


beif. 


= beifolgend. 


bes. 


= besonders. 


betr. 


= betreffend, betreffs. 


bez(ugl). 


= beziiglich. 


bezw. 


= beziehungsweise. 


Bk. 


= Bank. 


br(08ch). 


= broschiert. 


btto. 


= brutto. 


ca. 


= circa, ungefalir. 


ciri. 


= Centimeter. 


Com. 


= Commission. 


Co. (Cie) 


= Compagnie. 


crt. 


= currentis. 


Cr. 


= Cred[t(or). 


Cto Crt 


= Conto-Corrent. 


Ctr. 


= Centner. 


D. B. 


= Dm*ch Boten. 


d. d. 


= de dato. 
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Dec. 


= Decort, Abzug. 


dergl. 


= dergleichen. 


D. G. 


= Durch Giite. 


d. h. 


= das heisst. 


d. i. 


= das ist. 


div. 


= diverse. 


d. J. 


= dieses Jahres. 


d. M. 


= dieses Monats. 


do. 


= ditto. 


d. 0. 


= der Obige. 


Dzd. (Dtz.) 


= Dutzend. 


ds. 


= dieses. 


ebendas. 


= ebendaflelbst. 


eff. 


= effektiv. 


Einl. 


= Einlage. 


einl. 


= einliegend. 


Erb. 


= Erben, 


erg(eb). 


= ergebenst. 


E. V. 


= Eingang vorbehalt-en. 


Ew. 


= Euer. 


f. 


= fein. 


ff. 


= fein fein. 


f.a.b. 


= frei an Bord. 


Fab(r). 


= Fabrik(ant). 


Fakt. 


= Faktura. 


fl. h. 


= hollandischer Gulden (Florin). 


fl. 6. 


= osterreichischer Gulden. 


f. a. h. 


= frei ab hier. 


Fol. 


= Folio, Seite. 


Fr(s)., Fs., Fes. 


= Frank(en). 


fr., fco. 


= franko. 


freibl. 


= freibleibend. 


Frl. 


= Fraulein. 


g 


= Grainiu. 


Gebr. 


= Gebriider. 


gef(l). 


= gefalligst. 


geh. 


= geheftet. 


Grew. 


= Gewicht. 


gez. 


= gezeichnet. 


Gr. 


= Gross. 


Hdlg. 


= Handlung. 
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hi. 
hofl. 
i. d. J. 
i. A. 
ill. 
i. V. 
jahrl. 
jun., jr. 
Kap. 

kg. 

kgl. 

Kgr. 

K. K. 

km. 

k. Mts. 

k. S. 

Lfg. 

1. J. 

1 

1. R. 

1. S. 

It. 

M 

m/ 

m 

M. A. 

m. b. H. 

Mk. 

mm. 

m. o. w. 

M. Z. 

n. 

Nachm. 

N. B. 

Nachf. 

n. J. 

n. M. 

n. S. 

n. St. 

0/ 
o. K. 



= HektoHter. 

= hoflichst. 

= in diesem Jahre. 

= im Auftrage. 

= illustriert. 

= in Vertretung. 

= jahrlich. 

= junior. 

= Kapital» Kapitel. 

= Kilogramm. 

= koniglich. 

= Konigreich. 

= Kaiserlich koniglich. 

= Kilometer. 

= kiinftigen Monats. 

= kurze Sicht. 

= Lieferung. 

= laufenden Jahres. 

= liter. 

= laufende Rechnung. 

= lange Sicht. 

= laut. 

= Mark, Meile. 

= mein. 

= Meter. 

= Mangels Annahme. 

= mit bindender Haitpflicht. 

= Mark. 

= Millimeter, 

= mehr oder weniger. 

= Mangels Zahlung. 

= netto. 

= Nachmittags. 

= Notabe^e. 

= Nachfolger. 

= nachsten Jahres. 

= nachsten Monats. 

= nach Sicht. 

= neuen Stils. 

= Order. 

= ohne Kosten. 
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ord. 


= ordinar. 


o. W. 


= ohne Wert. 


P- 


= per, pro. . 


Pa. 


= Prima (la). 


p. a. 


= per amimn. 


pass. 


= passato. 


p. c. 


= Procent. 


Pf.. Pfg. 


= Pfemiig. 


Pfd. 


= Pfnnd. 


p. M. 


= per Monat. 


p. M. 


= pro mille. 


P.P. 


= praemissis praemittendis. 


p. p. (p. pa , 


pp*) = per procura. 


pr. Adr. 


= per Adresse. 


pr. compt. 


= per coiuptant. 


Prov. 


= Provision. 


P. T. 


= pleno titulo. 


qm. 


= Quadratmeter. 


R. 


= Rechnung. 


Rab. 


= Rabatt. 


resp. 


= respektive. 


Rim. 


= Rimesse. 


R. W. 


= Reichswahrimg. 


8. 


= siehe. 


S. 


= Seite. 


s. d. 


= siehe dieses. 


Sec. 


= Secunda. 


S. E. & 0. 


= salvo errore et omissione. 


sel. 


= selig. 


sen., sr. 


= senior. 


s. n. S. 


= siehe nachste Seite. 


sogen. 


= sogenannt. 


spf. 


= superfein. 


S. T. 


= salvo titulo. 


St. 


= Steamer ; Stiick. 


Str. 


= Strasse. 


s. Z(t). 


= seiner Zeit. 


t. 


= Tonne. 


tagl. 


= taglich. 


Tg. 


= Tag. 


Tr. 


= Tratte. 



